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RESUMO

O presente trabalho de conclusédo de curso tem cdjedvo o desenvolvimento de
um Sistema de Informacdo Gerencial Aplicado a unfigifa Mecénica de Maquinas
Agricolas, facilitando informacdes referente a oaletde estoques e financeiro. O trabalho
esta focado num sistema comercial de facil acesss@aario que contém informacdes sobre
vendas, compras e servicos e também gera relatti@giosmpras por fornecedor, faturamento
por periodo, venda por cliente. Estas sdo algunfasmiacdes que o sistema pode oferecer

ao usuario.



ABSTRACT

The present work of course conclusion has as obgetite development of an Applied
System of Managerial Information to a Mechanicalohof Agricultural Machines,
facilitating information regarding control of stacland financial. The work is based on a
commercial system of easy access to the user timahios information on sales, purchases
and services and it also generates reports of pseshfor vendor, revenue for period, sale for

customer. That is some information that the systamoffer to the user.

Xi



1 INTRODUCAO

Novas tecnologias estdo surgindo como suporte adantde decisdo gerencial. O
mercado agricola a cada dia torna-se mais conyeetifi importante, que os empresarios
acompanhem tal evolucédo, podendo assim empreesdedtdbém em suas empresas, de
modo que, as mesmas possam atender o mercadolagdaado-lhe garantia em seus
servicos, ja que atualmente o setor agricola gst&o informatizado em relagdo a outros

mercados de prestacao de servicos.

Segundo Dalfovo (2000), a néo utilizacdo das inémdes como recursos para
aprimoramento estratégico dos negocios, leva oses@pos muitas vezes, a administrar por
impulsos ou baseado em modismos. A nado utilizagdafdrmacdes pode levar o empresario
a tomar decisbegquivocadas. Os Sistemas de Informacéo (SI) sungiomo uma forma de
manter o empresario atualizado com os setores aam®presa, e de antemao, muito bem
preparado para atender as necessidades dos consesniganhando com isso uma ampla
visdo integrada de todas as areas de sua empeesta. fbrma, os SI tem um escopo diferente
dos sistemas de transac¢des; enquanto os dadosiopars estdo direcionadesn uma Unica
area, os dados de informacgdes precisam relacionagrande nimero de areas e um grande
namero de dados operacionais. S| é uma combinagdeaticas, informacdes, pessoas e
tecnologia da informacao, organizadas para atmgiobjetivos de uma organizagao. Assim,
pode se dizer que 8luma série de elementos ou componentes inteienedatos que coletam
(entrada), manipulam (processos), disseminam (sa&laados de informacdes e fornecem

um mecanismo dieedback Stair, 1998).

Segundo Laudon (1999), o Sl pode ser definido tamleémo um conjunto de
componentes inter-relacionados, trabalhando jurmgasa coletar, recuperar, processar,
armazenar e distribuir informacfes com finalidadefatilitar o planejamento, o controle, a
coordenacdo, a analise e 0 processo decisorio aresas e organizacdes. Os sistemas de
informacBes contém dados sobre clientes, propioigachbém a analise de progndsticos de
interesse do usuario, sendo ele no ambito extetnalemtro da préopria organizagdo. Os
sistemas de informac&o essencialmente transfornsagados de uma empresa, facilitando
aos empregados ou gerentes a tomada de decis@se am visualizacdo de assuntos

complexos dentro do ambito empresarial.
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De acordo com Dalfovo (2000), os Sl hoje se enaomtno auge do mercado
empresarial, ou seja, 0 aprimoramento das suasloggas que serdo utilizadas nas estruturas
de decisGes de uma empresa, e quando corretanpdictedas, obterdo resultados positivos

€m suas empresas.

No que se refere as divisdes dos Sl, é importafiensar a idéia de Rodrigues (1996),
de que os sistemas de informacdo foram divididosaderdo com as suas fungdes
administrativas:

a) Sistemas de Informacé&o para Executivos (EIS);

b) Sistemas de Informacéo Gerencial (SIG);

c) Sistemas de Informacédo de Suporte a Tomada dede($STD);

d) Sistemas de Suporte as Transac¢des Operaciondi®fSS

e) Sistemas de Suporte a Tomada de Decisao por G(B8IDG);

f) Sistemas de Informagéo de Tarefas Especializ&IaE];

g) Sistemas de Automacao de Escritorios (SIAE);

h) Sistema de Processamento de Transacgdes (SIPT).

De acordo com Polloni (2000), o SIG possui uma d@dgem de desenvolvimento
diferente, onde sdo feitos de forma rapida, podecamiatribuir assim no momento de
necessidade do usuério, contendo também desde osuapcdo, todos os conceitos da
empresa, tanto de servicos como de produtos. Sasglm, SIGEé umsistema que produz
posicdes atualizadas no ambito corporativo, resoltia sua integracdo com varios grupos de
sistemas de informacdo, que utilizam recursos a#satoacao e interligacdo de entidades

dentro de uma mesma organizagao.

Segundo Oliveira (1996), o Sl&@uxilia os empresarios a consolidar um tripé badeo
sustentacdo da empresa: qualidade, produtividgdetieipacdo. A qualidade ndo deve estar
associada apenas ao produto final, devera aindavemwo nivel de satisfacdo das pessoas no
trabalho associado a uma qualidade de vida qusterda a sua estrutura pessoal, familiar e
social. Ja a produtividade ndo deve ser como som&s de tempos e métodos, de ergonomia
ou de linhas de producéo, deve ir até o nivel dduiividade global, e consolidar a filosofia
de comprometimento de todos para com os resultpaiasais e globais da empresa. Com

tudo, a participacdo de todos deve consolidar-seocama resultante das melhorias de
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qualidade e de produtividade, onde um dos instrémseadministrativos que pode ajudar
nesse processo € o SIG.

A sobrevivéncia em mercados altamente competititasa-se fundamental que os
empresarios tenham em suas maos as informacdasagrecatualizadas sobre o mercado.
Neste cenério estdo inseridas as oficinas mecaagrésolas, que foca e direciona melhor a
informacdo de seus clientes, e a viabilizacdo deseeito sera possivel com a ajuda dos
sistemas de informacdes.

1.1 OBJETIVOS

O objetivo deste trabalho é o desenvolvimento deSistema de Informacao aplicado
a Oficinas Mecanicas Agricolas.

Os objetivos especificos do trabalho séo:

a) disponibilizar a descricdo dos servicos para e@ecubs servicos e
consequentemente vendas;

b) atualizar tabelas de precos de custo e de vendagsaida nota fiscal de entrada;

c) disponibilizar relatérios sobre vendas por clieotmpras por fornecedor, vendas

por periodo, vendas por produto e vendas por maubcke

1.2 ORGANIZACAO DO TEXTO

O presente trabalho esta disposto em sete capitidssritos a seguir:

O primeiro capitulo introduz o assunto correspoteleo trabalho, apresentando suas

justificativas, seus objetivos e a disposicéo atntguanto a sua organizacgao.

O segundo capitulo demonstra conceitos sobre i@igdn e sistemas além de uma
visdo sobre Sistemas de Informacdo, o qual sel@adtb no trabalho. Apresenta seus
conceitos, classificacdes e niveis de influénciare8enta, ainda, a metodologia Sistema de

Informacao Estratégico para o Gerenciamento Opmraci

O terceiro capitulo apresentalaterbase contemplando conceitos, caracteristicas,

granularidade e outros assuntos.
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O quarto capitulo enfatiza o (SIG) aplicado a oficmecanica de maquinas agricolas,

apresentando seus conceitos e divisdes.

O quinto capitulo apresenta um breve estudo sobrée@nologias e ferramentas

utilizadas para a construcéo do sistema proposto.

O sexto capitulo demonstra o desenvolvimento dderss bem como as

especificagdes do mesmo.

Por fim, o sétimo capitulo completa o trabalho spnéando as conclusdes, as
dificuldades encontradas durante o desenvolvimer® sugestdes para seu aprimoramento e

prosseguimento.



2 SISTEMAS DE INFORMACAO

2.1 INFORMACAO

Com a crescente globalizacdo, e a consequentesidams de decisdes rapidas e
precisas, a informacéo alcanca uma posi¢do deqdestientro da organizacdo. Atraves desta,
0S executivos passam a dispor de meios que o @uxiia administracdo da organizacao,
tanto na possibilidade de prever situacbes quaatdusca por solucbes para as mais

inusitadas situacoes.

Conforme Rezende (2001) a informagdo e o conhetarseréo os diferenciais das
empresas e dos profissionais que pretendem des&cer mercado, efetivar a perenidade, a
sobrevivéncia, a competitividade e a inteligénaigpeesarial. A utilizacdo e a gestdo da
informac&o em seus diversos niveis (estratégitiopté operacional) favorecerao as decisoes,

as solucoes e a satisfacao dos clientes, extelntereos.

Segundo Oliveira (1992), define-se informacédo caniado trabalhado que permite
ao executivo tomar decisdes, e dado como sendajugraklemento identificado em sua
forma bruta que por si s6 ndo conduz a uma comgdieede determinado fato ou situacao.
Um outro conceito apresentado por Stair (1998)indeflue dados sao fatos em sua forma
primaria e informacdo € um conjunto de fatos ozmdos de tal forma que adquirem valor

adicional além do fato em si.

A transformacdo de dados em informacdo é um process uma série de tarefas
logicamente relacionadas, executadas para atimgirasultado definido (Stair, 1998). O
processo de definicdo de relacdes entre os dadosrreonhecimento. Conhecimento, sado as
regras, diretrizes e procedimentos utilizados palecionar, organizar e manipular os dados,
visando atingir o valor informacional ou o resutismblequado do processo. O processo de

transformacao de dados em informacao pode ser medhificado na Figura 1.

FIGURA 1 — TRANSFORMACAO DE DADOS EM INFORMACAO

processo de

dados —p
transformacao

——P informacéao
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De acordo com Freitas (1992), a qualidade danmigéo nas empresas € muito mais
importante do que a quantidade de informacao. fagaa qualidade seja um fator de deciséao

na organizacao € preciso estabelecer algumas fe@gess, tais como:

a) a informacado néo deve ser demasiada;
b) a informacédo ndo deve ser escassa,;
c) a sobrecarga de informacéo € de pouca utilidade;

d) o reaproveitamento e reciclagem das informagdes.

Em um processo decisorio, o valor da decisdo @sttachente ligado ao tempo que se
leva para toma-la e a qualidade das informacdésadas. Portanto, torna-se necessario uma
correta andlise dos dados existentes na organizde&imamente registrados, classificados,
organizados, relacionados e interpretados dentrondeontexto, para que possa transmitir

conhecimento e permitir a tomada de decisédo desfatimizada.

2.2 SISTEMAS

De acordo com Oliveira (1996), sistemas sdo um uchoj de elementos ou
componentes interagentes e interdependentes guj@ntamente, formam um todo unitario
com determinado objetivo e efetuam determinadadfonQs préprios elementos e as relacdes
entre eles determinam como o sistema trabal@a. sistemas sdo compostos por entradas,

mecanismos de processamento, saidesdback

Rezende (2000) aprofunda-se mais em seu conceite, & composicdo moderna dos
sistemas empresariais ultrapassa a convencdo simpi entrada, processamento e saida.
Esta composicdo estd dividida nos componentes airsegs quais podem ser também
verificados na Figura 2:

a) objetivos: alvos que se pretende atingir;

b) ambiente: local onde o sistema executa suas funcoesiderando tanto o meio

ambiente interno (I6gico) como o externo (fisico);

C) recursos: meios necessarios para que o sistemaasogs fungdes, infra-estrutura

tecnolodgica;

d) componentes humanos: pessoas responsaveis pelmaraeioto e utilizacdo do

sistema;
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e) funcdes: atividades que o sistema propde fazendatelo a execucdo de seus
requisitos funcionais e a geracéo dos produtossséades;

f) procedimentos: atividades que antecedem e sucemleainda, paralelas a funcao
principal do sistema, porém necessarias para seiofitamento;

g) gestao: compreende a administragcéo, retroalimemtagitroles e avaliacées de

gualidade e atendimento aos requisitos funcionais.

FIGURA 2 - COMPONENTES DE UM SISTEMA

Ambiénte Resns Componentes
Objetivos Humanos

& :

Funcdes Procedimentos Gestéo

FONTE: ADAPTADO DE REZENDE (2000)

Segundo Stair (1998), os sistemas podem ser ataskis dentro de inUmeras visdes.
Eles podem ser considerados simples ou complexaen® ser abertos, interagindo desta
forma com o ambiente, ou fechados. Um sistema @std&io adaptavel, permanece igual ao
longo do tempo, enquanto um sistema dinamico etadealpsofre modificacbes. Por ultimo,
0s sistemas sao ainda classificados em sistemampentes, 0s quais existirdo por um longo

periodo de tempo, ou em sistemas temporarios.

Segundo Rezende (2001) o enfoque atual dos sistamags empresas esta
principalmente namegécio empresariak no objetivo de auxiliar os respectiveocessos

decisorios.

Em geral, os sistemas procuram atuar como:
a) ferramentas para exercer o funcionamento das eagpresde sua intrincada
abrangéncia e complexidade;

b) instrumentos que possibilitam uma avaliacdo analite, quando necessaria,



sintética das empresas;

c) facilitadores dos processos internos e externosst@s respectivas intensidades e
relacoes;

d) meios para suportar a qualidade, produtividade evaigdo tecnologica
organizacional;

e) geradores de modelos de informacfes para auxikarprocessos decisorios
empresariais;

f) produtores de informacdes oportunas e geradoresrdecimento;

g) valores agregados e complementares & modernidadejigade, lucratividade e
competitividade empresarial.

2.3 SISTEMAS DE INFORMACAO

De acordo com Dalfovo (2000), hoje, éste®nas de Informagéo, sdo a ultima moda
no mercado, ou seja, 0 recente aprimoramento da @adilizado nas estruturas de decisdes
da empresa e, quando corretamente aplicado, temanente, resultados positivos as
empresas. Caso contrario, torna-se dificil suaemphtacdo até mesmo por seu alto custo.
Porém é necessario saber antes de tudo, ao aatwgaeremos chegar e o que necessitam 0s
Sistemas de Informacgéo, para que possam ser b&oradas e desenvolvidos, tornando-se

sistemas fundamentais e capacitados para a toreatlects6es da empresa.

De acordo com Stair (1998), Sistemas de Informagdom tipo especializado de
sistema e pode ser definido de inUmeros modos. fdmmaa, € dizer que um Sistema de
Informacdo é uma série de elementos ou componentesrelacionados que coletam
(entrada), manipulam e armazenam (processo), disaenisaida) os dados e informacdes e
fornecem um mecanismo deedback.A entrada é a atividade de captar e reunir dados
primarios, o processamento envolve a conversacaosgformacédo dos dados em saidas Uteis
e a saida envolve a producdo de informagbes @eis)mente na forma de documentos,
relatorios e dados de transacOesfe@dbacké a saida que é usada para fazer ajustes ou

modificacdes nas atividades de entrada ou procesgam
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Segundo Prates (1994), os Sistemas de Informagidos@ados pela combinagao
estruturada de varios elementos, organizados daomelaneira possivel, visando atingir os
objetivos da organizacdo. Sao integrantes dosnsastele Informacado: a informacéo (dados
formatados, textos livres, imagens e sons), osrsesuhumanos (pessoas que coletam,
armazenam, recuperam, processam, disseminamzantifs informacdes), as tecnologias de
informacgéo (o hardware e o software usados no sup@s Sistemas de Informag&o) e as
praticas de trabalho (métodos utilizados pelasgassao desempenho de suas atividades).

Estes elementos podem ser observados na Figura 3.

Stair (1998) destaca ainda, que a utilizagdo deeficrente Sistema de Informacéo,
pode interferir de maneira positiva na estratégigarativa e no sucesso da organizagao.
Entre os principais beneficios que as empresasugac obter através dos Sistemas de
Informacao estéo:

a) produtos de melhor qualidade;

b) maior segurancga nas informagdes, menos erros,Qresao;
C) vantagens competitivas;

d) maior eficiéncia e produtividade;

e) administragdo mais eficiente, com custos reduzidos;

f) maior e melhor controle sobre as operacoes;

0) tomadas de decisGes gerenciais superiores.

FIGURA 3 — ELEMENTOS DOS SISTEMAS DE INFORMACAO

1

.

"
R

Tecnologia da Infermagio

Passoas

Informacis




10

Um Sistemas de Informacao deve apresentar inforesagi@aras, sem interferéncia de
dados que ndo sao importantes, e deve possuirtangrau de precisdo e rapidez para nao
perder sua razao de ser em momentos criticos. digso, a informacédo deve sempre chegar
a quem tem necessidade dela. Os Sistemas de Igf@omtarnou-se hoje, um elemento

indispensavel para dar apoio as operacdes e a séoteadiecisdbes na empresa moderna.

Conforme Stair (1998), ha um enfoque tradicional ggvenciamento de dados,
conforme a figura 4. Com o enfoque tradicional, aurmais arquivos de dados séo criados e
usados para cada aplicativo. Por exemplo, o pragrdencontrole de estoques teria um ou
mais arquivos contendo dados de inventario, taimoc@ item de estoque, quantidade
disponivel e descrigdo do item. Da mesma formaograma de fatura pode ter arquivo sobre
clientes, itens de estoque expedidos e assim pmtediCom a abordagem tradicional do
gerenciamento de dados, € possivel ter os mesndos,deomo itens de estoque, em varios

arquivos diferentes, usados por diferentes aphosti

FIGURA 4 - O ENFOQUE TRADICIONAL AO GERENCIAMENTO B DADOS
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Mas segundo Stair (1998), devido aos problemas aoabordagem tradicional do
gerenciamento dados, havia um desejo de desenvole®s mais eficientes e eficazes de
organizacao dos dados. O resultado foi a abordagelbancos de dados do gerenciamento de
dados. A abordagem de banco de dados é aquelaeeanoonjunto de dados relacionados é
compartilhado por multiplos programas aplicatiiés1 vez de utilizarem arquivos de dados
separados, cada aplicativo usa uma colecéo devasgdé dados que se juntaram ou se inter-

relacionaram no banco de dados, como mostra aflgur

FIGURA 5 - O ENFOQUE DE BANCO DE DADOS AO GEREMM®IENTO DE
DADOS.
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de folha de Relatorios
/_\ pagamento >
\/ Programa de B
Dados de folha / faturamento Relatorios
de pagamento >
gr?f(ioige Sistema de
a gerenciamento
Dados de gedbanco de
fatura acos % | Programa
\ de controle [ Relatérios
Outros dados de estoque

N

Questionarios
de

. Relatoérios
gerenciamento |~




12

2.3.1 CLASSIFICANDO SISTEMAS DE INFORMACAO

De acordo com Dalfovo (2001), os Sistemas de Indgén foram divididos de acordo
com as fungBes administrativas, que, a mercé de cracteristicas proprias, foram sendo
tratadas de forma individualizadas, resultandorizg&o de varios sistemas para ajudarem aos
executivos, nos varios niveis hierarquicos a tomatecisdes, sdo eles:

a) Sistemas de Informacéao para Executivos (EIS);

b) Sistemas de Informacéo Gerencial (SIG);

c) Sistemas de Informagéo de Suporte & Tomada deddg@STD);

d) Sistemas de Suporte as Transac¢des Operacionai®SST

e) Sistemas de Suporte a Tomada de Decisdo por G(BIDG);

f) Sistemas de Informacéo de Tarefas EspecialiZ&IaE);

g) Sistemas de Automacao de Escritérios (SIAE);

h) Sistemas de Processamento de Transacoes (SIPT).

Os Sistemas de Informacdo sdo utilizados pelasnaaygbes para dar suporte a
realizacdo de suas metas. Antes de decidirem smi8etema de Informacdo para uma
organizacdo, os administradores devem identifisafatores criticos de sucesso da empresa
que devem receber o apoio de um sistema. Pelod&atos Sistemas de Informagao serem
tipicamente projetados para aperfeicoar a prodigoe, métodos de medicdo do impacto dos

sistemas sobre a produtividade devem ser projgetado

2.3.2 NIVEIS DE INFLUENCIA EM UM SISTEMA DE
INFORMACAO

De acordo com Oliveira (1996), ha trés niveis diiédmcia em um Sl dentro de uma
organizacao, os quais podem ser melhor verificablas<o:
a) nivel estratégico: considera a interacdo entre rdermacdes do ambiente
empresarias (estdo fora da empresa) e as inforsmagéenas da empresa;
b) nivel tatico: considera a aglutinacao de informagie uma area de resultado e ndo
da empresa como um todo;
c) nivel operacional: considera a formalizacdo, ppalthente através de documentos

escritos das varias informacdes estabelecidas.
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2.4 SISTEMAS DE INFORMACOES GERENCIAIS (SIG)

De acordo com Oliveira (1996) o planejamento do Bd@em ser respeitados quatro

itens basicos, a saber:

a) Planejamento do SIG alinhado ao plano emprésa@isSIG é um instrumento de
apoio a consecucao dos objetivos empresariaiséatidy suporte que da a operacionalidade

das estratégias e, neste sentido, deve estarddimoan as mesmas.

b) Arquitetura do SIG: A expresséao arquitetursssbema de informacdes gerenciais
refere-se a estrutura total do sistema. Consistedeéinicbes das demandas bésicas por
informacgdes nos diferentes niveis da empresa {(@gita, tatico e operacional).

c) Alocacdo de recursos para desenvolvimento: Acagio de recursos para
desenvolvimento e operacionalizacdo do SIG consistem orcamento e um cronograma. A
alocacéo entre unidades concorrentes e definicgiguilaridades deve ser condicionada para
utilizacdo potencial e importancia de informacéoapaada unidade organizacional da

empresa.

d) Selecado da metodologia do planejamento: O ultiem € a selecdo de uma ou mais
metodologias de planejamento entre o conjunto dedobgias alternativas que constam da
literatura. Cada metodologia é apresentada poatguwcomo a melhor solu¢do, mas de fato

cada uma é superior em alguns aspectos e sob dedas circunstancias.

De acordo com Pinto (2000), a evolucdo naturainflarmatizacdo das organizacdes € o
desenvolvimento de sistemas que fornecam infornsaciieegradas e sumarizadas,
provenientes de diversos sistemas transacionaiai#és dessas informacées que gerentes de
meédio escaldo podem visualizar o desempenho ddeggutamento e mesmo da organizacao
como um todo. Estes sistemas que suprem com infdiona média geréncia sdo conhecidos

como Sistemas de Informacdes Gerenciais (SIG).

Ainda segundo Pinto (2000), as principais funcdearacteristicas dos SIG séo:
a) fornecer informacbes para o planejamento operagiaidiico e até mesmo
estratégico da organizacao;

b) suprir gerentes com informacdes para que estesmpossmparar o desempenho
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atual da organizacdo com o que foi planejado;
c) produzir relatérios que auxiliem os gerentes naafbarde decisdes.

A grande maioria das informacfes produzidas porSi@®, auxilia os gerentes no
processo de tomada de deciséo. Isso significa qu&lG pode ter funcdes especificas que

facam parte do ambiente de apoio & deciséo.

Conforme Oliveira (1996), os niveis de influéndessificam-se em trés tipos:

a) Nivel estratégico, que considera a interacdo emsranformacdes do ambiente
empresarial (entdo fora da empresa) e as inforrsag@ernas da empresa.
Corresponde ao SIE — Sistema de Informacdes Egitas®

b) Nivel tatico, que considera a aglutinagdo de intmdes de uma area de resultado e
ndo da empresa como um todo. Corresponde ao SliEterfa de Informacdes
Téticas;

c) Nivel operacional, que considera a formalizacadancjpalmente através de
documentos escritos das varias informacoes estatee Corresponde ao SIO —

Sistema de Informacdes Operacionais;

2.5 TECNOLOGIA DA INFORMACAO

Pode-se conceituar a Tecnologia da Informagdo coeonrsos tecnolégicos e
computacionais para geracdo e uso da informac&@s €mnceito enquadra-se na visdo de

gestdo da Tecnologia da Informacéo e do Conhecanent

Outro conceito de Tecnologia da Informacéo podéodo e qualquer dispositivo que
tenha capacidade para tratar dados e ou informa¢éeto de forma sistémica como

esporadica, quer esteja aplicada ao produto, giejaeaplicada no processo (CRUZ, 1998).

Conforme Rezende (2001), complementando esses im®ca Tecnologia da
Informacao esta fundamentada nos seguintes comigsnen

a) Hardware e seus dispositivos e periféricos;

b) Software e seus recursos;

c) Sistemas de telecomunicacodes;

d) Gestéo de dados e informacdes.
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Todos esses componentes interagem e necessitaomgimmente fundamental que é o
recurso humanopeopleware ou humanwar&mbora conceitualmente esse componente na
faca parte da Tecnologia da informacdo, sem ebeteshologia nao teria funcionalidade e
utilidade.
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3SISTEMA DE INFORMACAO CONTABIL NA
EMPRESA

Para que a informacdo contabil seja utilizada nocgsso de administracdo, é
necessario que essa informacao contabil seja dekejatil para as pessoas responsaveis pela
administracdo da entidade. Para os administradoeebuscam a exceléncia empresarial, uma
informac&do, mesmo que util, sO € desejavel se goidae a um custo adequado e interessante
para a entidade (Padoveze, 1994). Faz-se necegza@ntianto, um estudo basico por parte do
contador gerencial, das necessidades de informagaatir das decisdes-chaves que serdo

tomadas baseadas no sistema de informacgéo cogedéiicial.

A contabilidade gerencial vale-se do uso de outlégiplinas das areas de
contabilidade e financas. Em consequiéncia, o ssstisrinformacao contabil deve incorporar

os elementos de tais disciplinas, necessariosopgeaenciamento empresa.

3.1 A EMPRESA COMERCIAL

Basicamente entende-se por comércio tnoca de mercadorias por dinheiro ou de
mercadoria por outra, pois € inerente a natureas eecessidades humanas. A atividade
comercial tem uma grande variedade de bens e gsy¥jge sao disponibilizados a sociedade.
ludicibus (2002).

3.2 CARACTERISTICAS DE UMA EMPRESA COMERCIAL

Sabemos que uma empresa compra a prazo e tambée ¥grazo. Toda empresa
tem o passivo e o0 ativo, porque cada uma delas tguesua expansao dentro ou fora do
Estado.

Podemos dividir o passivo em trés categorias:

a) Circulante: dinheiro disponivel, aplicacoes, cresli estoques;

b) Realizavel a longo prazo: contas a receber, titdoseceber, aplicacbes e
empréstimos;

c) Permanente: investimentos que podem ser particgsa@n outras empresas,
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imoveis e aplicagbes em incentivos fiscais. O itiwdilo que sdo terrenos,
veiculos, marcas e patentes e outros mais. O dlifeque pertence a gastos pré-

operacionais, gastos de organizacfes ou reorgéeizac

Ja o passivo também pode ser dividido em trés acadeg

a) Circulante: que agrega fornecedores, impostos, déstipros, salarios e
contribuigdes;

b) Exigivel a longo prazo: que sao financiamentoglaste debéntures;

¢) Resultados de exercicios futuros: que tem receitasstos;

3.3 METODOS DE AVALIACAO DOS ESTOQUES

As empresas efetuam compras de materiais de acwmydo suas necessidades,
geralmente em conformidade com politicas de estdtestem materiais cujas aquisicoes
sao frequentes, porém, como sao adquiridos destisdornecedores, 0os precos e condi¢cdes

irdo variar.

Segundo Megliorini (2001) para resolver estas @asstoram criados alguns métodos

de valorizacao de estoques, sendo 0s mais encostrad

a) UEPS (Ultimo a Entrar, Primeiro a Sair): por estétodo, as quantidades
requisitadas sao valorizadas pela aquisicdo maente que tenha saldo em
estoque. Quando o saldo desta for esgotado, passa-anterior e assim
sucessivamente. Havendo nova compra, passa a tserae§ltima entrada. A
préxima requisicao sera valorizada pela ultima aqanaté que seu saldo se esgote
e volte a se utilizar da entrada anterior que aiedha saldo;

b) PEPS (Primeiro a Entrar, Primeiro a Sair): por asi&odo, as quantidades
requisitadas séo valorizadas pela aquisicdo mégaague tenha saldo em estoque.
Quando o saldo desta for esgotado, passa-se ateguEssim sucessivamente;

c) Custo Médio Ponderavel Mével: por este método, t@maque houver entrada no
estoque resultante de nova compra, o valor méditeégado, ponderando-se o saldo

anteriormente existente com a compra efetuadaegter método, as quantidades
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requisitadas sao valorizadas pelo valor médio pawidedo saldo existente no

momento da requisic¢ao.

Existem também o método de custo especifico, o dnétim custo mais recente, o

método do custo ponderavel variavel.

Maiores informacdes sobre custos podem ser eaddis em Oliveira (2000),
Padovezze (1999), Megliorini (2001) e ludicibudQ2).
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4 TECNOLOGIAS E FERRAMENTAS UTILIZADAS

Neste capitulo estdo descritas as metodologiasrranfentas utilizadas para o
desenvolvimento e aplicacdo deste trabalho, de mjodose pretende permitir a repeticéo e

USO por outros pesquisadores.

Para o desenvolvimento deste trabalho foram utitigaconceitos da metodologia de
desenvolvimento de sistemas em Analise Estrutueatieenologias como ferramentsASE

Power Designer, ambiente de programacéo Delphnedode dados Interbase.

4.1 ANALISE ESTRUTURADA

De acordo com Yourdon (1990), analise estruturasdafarramentas de modelagem
para

a) Focalizar a atencdo nas caracteristicas importatibesistema, dando menos
atengdo as menos importantes;

b) Discutir modificacdes e corre¢cdes nos requisitosudoario com baixo custo e
Minimo risco;

c) Verificar-se se 0 analista de sistemas conhecegtaonente, o0 ambiente do usuario
e 0 documento de uma tal maneira que 0s projetesstpsogramadores possam

construir o sistema.

A Analise Estruturada possui algumas ferramentasdefinem sua estrutura:
a) Diagrama de fluxo de dados (DFD);

b) dicionario de dados;

c) ferramentas para especificar processos;

d) modelo de entidades e relacionamentos (MER);

4.1.1 DIAGRAMA DE FLUXO DE DADOS (DFD)

Conforme Yourdon (1990) o primeiro componente deDD € conhecido como processo.
Os sindnimos mais conhecidos sao bolha, fungé&meformacao. O processo mostra uma
parte do sistema, a que transforma entradas essastb €, mostra como uma ou mais
entradas sdo convertidas em saidas. O diagranhaxdede dados € uma das ferramentas

mais utilizadas de modelagem de sistemas, primgyate para sistemas operativos nos quais
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as funcdes do sistema seja de fundamental impaatérmoais complexas do que os dados

manipulados pelo sistema.

4.1.2 DICIONARIO DE DADOS

De acordo com Yourdon (1990), embora o DFD ofetaga visdo geral dos principais

componentes funcionais do sistema, ndo fornecegeiatietalhe sobre estes componentes

Para mostrar detalhes de qual informacéo é tranaftat e como é transformada, sao
necessarias duas ferramentas de suporte textualodelagem: o dicionario de dados e a

especificacao de processos.

Conforme Pompilho (1994) um dicionario de dadosreérapositorio de informacdes

sobre os componentes dos sistemas.

4.1.3 FERRAMENTAS PARA ESPECIFICAR PROCESSOS

De acordo com Yourdon (1990), existem diversasafeentas que podem ser
utilizadas para produzir uma especificagcdo de pgsm= tabelas de decisdo, linguagem
estruturada, condicdes pré/pos, fluxograma e aufraslquer uma destas especificacdes pode
ser empregada, desde que satisfacam dois requasgesciais:

a) a especificacdo de processos deve ser expressanaefanma que possa ser

verificada pelo usuério e pelo analista de sistemas

b) a especificacdo de processos deve ser expressanadefanma que possa ser

efetivamente comunicada as diversas pessoas eti@®lvi

Os itens como o diagrama de fluxo de dados, didiorde dados e especificacao de
processos mostram 0 que o sistema faz, descrewseradofuncdes e procedimentos. Existe
ainda um recurso que descreve um modelo concalmialados para o sistema, o qual é

denominado de modelo de entidade e relacionamentos.
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4.1.4 MODELO DE ENTIDADES E RELACIONAMENTOS

(MER)

De acordo com Yourdon (1990), o modelo de entidadeslacionamentos pode ser

definido como um modelo em rede que descreve aafimgdo dos dados armazenados de

um sistema em alto nivel de abstracédo. Os prireg@anponentes de um modelo de entidades

e relacionamentos sao:

a) tipos de objetos (entidades): sdo descritos porretdngulo e representam uma

colecdo ou um conjunto de objetos, entidades dalotesl;

b) relacionamentos: sao interligacdes feitas entreolgtos e representam um

conjunto de conexdes entre objetos descritos pdosamgo;

c) cardinalidade: descrevem os tipos de relacionarmesitentes entre 0s objetos,

podendo ser um-para-um, um-para-muitos

ou muitespaitos. O

relacionamento com cardinalidade “um” é descritaws de uma seta com ponta

Unica referenciando a entidade. Ja o relacionaneartocardinalidade “muitos” é

descrito através de uma seta com ponta dupla nefarelo a entidade respectiva.

Através da Figura 11 a seguir, pode-se observaproxipais componentes e

compreender melhor a funcionalidade de um modekntidades e relacionamentos.

FIGURA 11 — MODELO DE ENTIDADES E RELACIONAMEROS TiPICO

Pedido

Produto

FONTE: ADAPTADO DE YOURDON (1990)
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4.2 INTERBASE

Segundo Mecenas (2000) o INTERBASE € um sistemang&dor de bancos de
dados (SGBD). Mais especificamente, é um sistemangmdor de bancos de dados
relacionais (SGBDR). Essa afirmag¢do nos diz queirelerpora conceitos subjacentes ao
modelo de dados relacional. Os sistemas de gemecsta de banco de dados foram
concebidos para gerenciar grandes quantidadedatenatao e consistem de uma colecao de
dados inter-relacionados e de um conjunto de pmoggaadaptados para manipular esses

dados.

Para descrever a estrutura de um banco de dadg#asu os modelos de dados,
ferramentas conceituais destinadas a descrever agsd as suas restricbes e 0s
relacionamentos existentes entre os dados. Divensoelos de dados surgiram ao longo do
tempo. Entre os modelos baseado em objetos, o Bldddldade-Relacionamento (MER) é,
sem duvida, o mais importante e 0 mais utilizadsselacialmente, o Modelo Entidade-

Relacionamento (relagcdes existentes entre esset®sbj

Segundo Mecenas (2000) INTERBASE é uma tecnologisseatvidor que oferece
suporte transparente através de redes heterog@Nd&RBASE é executado sob Windows
NT. Novell Net Ware, e em muitas implementacdessiiemas operacionais Unix.

INTERBASE roda sob Windows 95 e Windows NT sob ddéasnas : Local
INTERBASE (monousuario), INTERBASE Server (remotojulti-usuario). Ambos
servidores vem como opg¢oes clientes Windows: Wirsdd8QL para definicAo dados e
manipulagdo e o Server Manager para usudrios aatlm$ e administradores de banco de
dados. O INTERBASE trabalha com o padrao SQL-92.

INTERBASE permite operacionalmente aplicar certasgacdes para as colunas,
chama-se estas obrigagOes de integridade. As ugdetr de integridade dirigem-se de
colunas para tabelas e de tabelas relacionandovatidando as entradas de dados.



23

4.3 DELPHI

Segundo Oliveira (2000) o Delphi € uma das maisiegites e revolucionarias
linguagens de programacdo para desenvolvimentojosema oOtima ferramenta para
desenvolvimento de banco de dados. A utilizacadBB& (Borland Database Engine) e
poderosos componentes Data- Aware fazem deste em@temlde desenvolvimento perfeito
para a programacao Client / Server, sendo umanhentes em maior crescimento nos dias
de hoje e com maior falta de profissionais capdogapara tal desenvolvimento, tendo em
vista que grande parte dos programadores Delpkngeb/em programas em modo Desktop,
utilizando como banco de dados o Paradox, Dbageoess.

Segundo Cantu (2000) o Delphi oferece uma basgasda construcdo de aplicativos
visuais do muitas vantagens reais de produtivigata o programador. O Delphi € uma
linguagem de implementacdo denomin&laject Pascal Ele trabalha basicamente com o
conceito de projeto: um conjunto de programas, apti@gacdo que um ou mais profissionais

de processamentos de dados desenvolvem numa erpprasgender ao pedido de usuarios.

4.4 POWER DESIGNER

De acordo com Fisher (1990), o Power Designeraderersos niveis de abstracdo do
projeto. No nivel mais alto estdo os diagramaslukeofde dados, que podem “explodir”,
transformando-se em outros, de niveis mais bagté§icos estruturais, diagramas estruturais,
ou diagramas de relacionamento de entidades. OrFDesigner € uma ferramenta CASE
(Computer-Aided Software Engineerjray traduzindo, Engenharia de Software Assistaa p
Computador) que integram a metodologia de Analisgukurada Yourdon/DeMarco a

metodologias de dados e do projeto estruturado.
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5 DESENVOLVIMENTO DO SISTEMA

Com a evolucado continua da informatizacdo das esapre tendo em vista um grande
fluxo de movimento ha muita dificuldade nos cabsulle faturamento, impostos, controles de
estoques e custos diretos e indiretos, verificoa-secessidade de desenvolvimento de um
Sistema de Informacdo aplicado na administracdengel. Este sistema vai dispor de
ferramentas para auxiliar no planejamento e camtamiministrativo da empresa, ja que a
empresa trabalha com equipamentos e pecas, semsiim a&mvolvendo uma enorme

quantidade de itens de reposicao.

Os dados necessarios para o planejamento do sidtaara coletados em uma
empresa do ramo comercial instalada no municiplagsaranduba-SC. O sistema, ou seja 0
método em questdo €& antigo, sem nenhuma informatzaspecificado através da
metodologia da contabilidade sem nenhum desenvehtion de sistemas. Portanto, ha
necessidade de aplicar o Sistema de Informacaoapet@ do sistema para Oficina Mecanica
Agricola.

5.1 PLANEJAMENTO DO GRUPO DE TRABALHO

Inicialmente estabeleceu-se uma equipe de trabadimoposta pelo académico de
computacdo Ermelindo Barbetta como desenvolvedasistema e coordenador do projeto,
pelo Prof. Ricardo Azambuja, do Departamento déeBia de Computacdo como orientador

do trabalho, e pelo dono da empresa Silvio Barbett@o usuario.

5.1.1 DEFINICAO DOS PROCESSOS

Na presente etapa, foram realizadas diversas &tagwom o usuério, estas com o
intuito de definir os processos para o projetootridefinido que 0s processos estariam
voltados de modo a atender o tripé da organizagigiq, qualidade), recebendo o item custo
um enfoque especial, por este ser também o foomipal do presente projeto. O custo se
refere ao tempo em que o usudrio pode economizasenocronograma de trabalho, a
qualidade no dia a dia da empresa, a organizagfiogiestar bem organizado para atender

melhor os seus clientes.
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5.1.2 MOTIVACAO E INSTRUCAO AO GRUPO DE
TRABALHO

Uma vez definido os processos com a equipe dellkalshiscutiu-se nesta etapa a
necessidade de interacdo entre esta equipe, para dgsenvolvimento do projeto transcorra
sem maiores problemas. Ficou acertado também, @eieipe de trabalho, a continuidade de

reunides e entrevistas, as quais sao propiciasopatarcambio e surgimento de novas idéias.

Através destas reunides foram levantadas variaasidéom objetivo de melhorar e
calcular o0s custos dos processos de comerciatizamdde aquelas com consideravel
beneficio para a empresa em uma primeira analagaeam sendo aprovadas pela equipe de

trabalho.

5.1.3 PLANEJAMENTO DA IMPLANTACAOQ DAS IDEIAS

Nesta etapa, foram atualizadas as sugestdes dadEema etapa anterior realmente
resultariam em beneficios para a organizacdo. Reain-se ainda, reunides entre a equipe de
trabalho para verificar a possivel existéncia destjanamentos ou davidas em relacéo a estas
idéias. Apos isto, realizou-se o planejamento eudsdo sobre a implementacao destas idéias,
qgue nos diz respeito a comercializagcdo das mernesdem geral como controle de estoque,
fechamento de compra e de venda e cadastros em gera

5.1.4 PREPARACAO PARA ACOMPANHAMENTO DAS
IDEIAS

No presente passo discutiu-se a importancia daagéio de relatérios e métodos para
o devido acompanhamento da implantacédo das idésties serdo utilizados posteriormente,
para garantir que a implantacdo das idéias de mathalcance os beneficios estipulados
inicialmente. Relatérios que ajudam ao empresaep o sucesso de vendas e controle da
empresa em suas maos. Relatorios de vendas pod@ecbmpras por fornecedor, vendas por

cliente , entre outros.
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5.2 MONTAGEM DO BANCO DE DADOS

No presente passo foram definidos os Domains, aseld® de Dados, os

Procedimentos e os gatilhos para a funcionalidadeadco de dados.

5.2.1 DESENVOLVIMENTO E AVALIACAO DAS IDEIAS DE
MELHORIAS

Neste passo, estabeleceram-se as reunioBsadlestorming na qual varias idéias de
melhorias foram levantadas e identificadas. Obseseoque alguns processos poderiam ser
realizados de um modo alternativo e que possivabrm@sultariam em uma reducao de custo
e consequente melhora nos processos de comercializa

5.2.2 SELECAO DAS IDEIAS EM POTENCIAL

Uma vez realizada as reunidesBlainstorming nesta etapa foram aprovadas as idéias
em potencial, identificadas aquelas que em umagmananalise ndo foram aprovadas, mas

gue possam vir a ser aproveitadas, e descartadakagle baixo potencial para a empresa.

Nesta etapa, apoOs varias analises da equipe ddhimalthegou-se a conclusdo que
algumas das idéias anteriormente citadas seriamgratede valor para a organizagdo. Foi
considerado de grande valor a idéia de parceriguahobservou-se a possibilidade desta ser
realizada com colaboradores da organizacao, que dexlo se desvinculariam da empresa,

ocasionando uma reducéo de custo com ordenadaos eespectivos encargos.

Tendo em vista a grande concorréncia, e a necdssttainformacdes imediatas, para
resultados mais concretos e mais exatos. Foi éstab@ que para chegar a estas informagdes
teria que se desenvolver um sistema cujo 0 objdtgse, receber as informacdes iniciais

calcular seus custos e resultar em dados congatasuma concorréncia de ganhos exatos.

5.3 PLANEJAMENTO DAS IDEIAS

5.3.1 PLANEJAMENTO DA IMPLANTACAO

Para atender aos itens custo e tempo disponibgz@ informacdes relativas aos

custos dos processos de comercializacao, no qdatgmverificar os custos de cada peca ou
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equipamento comercializado. Nos processos prolgo®rganizacdo serdo calculados o
custo total e custo/hora de cada processo, peduijtimssim, disponibilizar em determinado

periodo selecionado, os encargos existentes enpeoackesso de mao de obra.

Ainda em relacdo aos itens acima, 0 executivo @oderificar informacdes sobre a
aquisicao de estoques no qual o principal tribafere-se ao ICMS. Em relacdo ao trabalho
executado, sera disponibilizado por periodos oocdst cada servi¢o, juntamente com 0s
valores de produtos utilizados na méo de obra ntesmos. Desta forma, possibilita-se ao

executivo um acompanhamento dos custos de mabrde pecas ou equipamentos.

Em relagdo ao item qualidade, sera disponibilizado executivo informacdes

referentes & quantidade de pecas vendidas. Dedle maxecutivo poderd realizar um

acompanhamento dos reais niveis de comercializacao.

5.3.2 IMPLEMENTACAO E RASTREAMENTO DAS ACOES
DE MELHORIAS

Neste passo, realizou-se a implementacdo das agéesnelhorias propostas
anteriormente, objetivando alcancar melhorias ai@nais em relagcdo ao tripé (custo,
qualidade). Foram estabelecidos planos de acompemta, visando monitorar a

implantacéo das ac6es de melhorias.

Ficou também estabelecido entre a equipe de tralglle apesar da existéncia de
muitos relatérios e demonstrativos na area contébino por exemplo o demonstrativo de
resultado e faturamento, estes ndo seriam utilzado presente projeto, uma vez que o
objetivo do mesmo é prover um auxilio ao executivo controle dos custos de

comercializagdo, com base em informagfes contgkesciais.

5.3.3 IDENTIFICAR OS PROCESSOS QUE PRETENDE
MODELAR

Esta etapa foi contemplada em parte no item 5rdalqual ficaram definidos os
processos do presente projeto. Em relacéo a tdeefatos, foram estipuladas trés tabelas:

uma atendendo a questdo da entrada (aquisicd@cas pu equipamentos; uma em relagcéo



28

aos custos dos processos de comercializacdo eve Giiferindo-se a questdo dos custos de

vendas dos produtos.

5.3.4 DEFINIR A GRANULARIDADE DE CADA TABELA DE
FATOS PARA CADA PROCESSO

Nesta etapa ficou estabelecido que as tabelas tde faferentes aos custos dos
processos de comercializagdo e dos custos da vetmmsprodutos serdo totalizadas
mensalmente. Conforme ja descrito anteriormenie $& deve ao fato das informacdes
contabeis, no caso os tributos, encargos sociaikepgeciacdes, serem processadas e
disponibilizadas com base em periodos mensais. aspea tabela de fatos de entrada da
equipamentos utilizou-se um baixo nivel de graigale, na qual os dados foram inseridos a
cada transacgdo, pela necessidade de manter odalestoque atualizado através do Custo

Médio Ponderado Movel.

5.3.5DEFINIR AS DIMENSOES DE CADA TABELA DE
FATOS

Na presente etapa foi definido que todas as thEdas de fatos conteriam a dimenséo
tempo. Além da dimenséo de tempo, a tabela de falacionada a entrada de pecas, tera
como dimensédo as informacdes da pecas e de seuectress fornecedores. O mesmo
ocorrerd com a tabela de fatos referente aos mose® comercializacdo, que possuird como
tabelas dimensionais as informacdes referentexasiss com mao-de-obra, ao rateio dos
custos indiretos e depreciacdes com bens do atiebiiizado . A Ultima tabela de fatos, a
qual diz respeito aos custos de comercializaca@umiitos, buscara informacdes nas tabelas
dimensionais de saida (utilizacdo da matéria-primajores de comercializacdo (valores
ligados a cada setor para venda de determinadoite)ogl na prépria tabela fatos de processo

(referente aos custos dos processos de comercadiza
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5.3.6 ESCOLHER A DURACAO DO BANCO DE DADOS

O periodo ideal para a duracdo do banco de dadi@sde trés anos, devido ao fato
das informacdes contdbeis sofrerem grande osciEmdeeriodos mais longos principalmente
no que diz respeito as depreciacdes dos benswdoimibbilizado.

5.4 APLICACAO DO CUSTO DE COMERCIALIZACAO

Inicialmente convém ressaltar que a empresa entaquesta enquadrada no Sistema
Integrado de Pagamento de Impostos e ContribuigaesMicro-Empresas e Empresas de
Pequeno Porte (SIMPLES). Isto proporciona a mesm&atamento diferenciado, resultando
em algumas peculiaridades.

a) quanto ao custo da equipamentos, devido ao sewaerauento, a empresa possui
incidéncia apenas do ICMS, nédo havendo recuperdgal®l. Os demais gastos
provenientes da aquisicdo de equipamentos, noacasguro, fretes e gastos com
armazenagem, também n&o ocorrem em virtude dos esesetem pagos pelos
fornecedores;

b) em relacdo ao custo da méao-de-obra, a mesma réweraa-se como devedora da
contribuicdo patronal. Deste modo os encargos iso@éerentes ao INSS recaem
apenas sobre os colaboradores, ndo constituindogenpara a empresa, ficando o
percentual variavel conforme a faixa do salariocdatribuicdo mensal de cada
colaborador.
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6 ESPECIFICACAO

Neste item serdo apresentados o diagrama de ocordexsistema, o Diagrama de
Fluxo de dados (DFD), o Modelo Entidade-RelacionaméMER) e o dicionario de dados.

Para contemplar esta etapa do presente projetmutise a ferramenta CaBewer Designer.

6.1 DIAGRAMA DE CONTEXTO

No diagrama de contexto sdo apresentados os mdewcentos com as entidades

externas existentes no sistema proposto, o qual gedverificado na Figura 12 a seguir:

FIGURA 12 — DIAGRAMA DE CONTEXTO DO SISTEMA
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6.2 DIAGRAMA DE FLUXO DE DADOS (DFD)

O diagrama de fluxo de dados do sistema € demdostiegs Figuras 13 a 16 a seguir:



FIGURA 13 - PARTE | DFD
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FIGURA 14 — PARTE |l DO DFD
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FIGURA 16 — PARTE IV DO DFD
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FIGURA 17 — PARTE V DO DFD
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6.2.1MODELO DE ENTIDADE E RELACIONAMENTO (MER)

O MER apresentado na Figura 18 apresenta todasntdades e respectivos
relacionamentos do sistema.

FIGURA 18 — MODELO DE ENTIDADE E RELACIONAMENTO (MR)
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6.2.2DICIONARIO DE DADOS

O Dicionario de dados do sistema representado masirgs 1 a 18 apresenta a
descricdo do campo, o cbdigo, o tipo, se € um cathpwe (P) e se € um campo obrigatorio

(M).

Os diferentes tipos de dados apresentados sao:

a) N — numérico;



b) | —inteiro;
c) A — caractere;
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d) D — data.
QUADRO 1 - APAGAR
Name Code Type P M
Cadigo APAGAR INTEGER |Yes |Yes
Chave Nota Fiscal NFENTRADA INTEGER |No |No
Numero de Parcelas NRPARC_APG INTEGER |No |Yes
Data de Lancamento DTLANCTO_APG INTEGER |No |Yes
Data de Vencimento DTVENCTO_APG INTEGER |No |Yes
Valor a Pagar VALOR_APG NUMERIC(|No |Yes
9,3)
QUADRO 2 - A RECEBER
Name Code Type P M
Cédigo ARECEBER INTEGER |Yes |Yes
Cédigo da Venda VENDA INTEGER |No |No
Numero de Parcelas NR_PARCELAS INTEGER |No |Yes
Data de Lancamento DTLANCTO DATE No |Yes
Data de Vencimento DTVENCTO DATE No |Yes
Valor a Receber VLARECEBER NUMERIC(|No |Yes
9,3)
QUADRO 3 - CLIENTE
Name Code Type P M
Cédigo do Cliente CLIENTE INTEGER |Yes |Yes
Observacgéao CLOBSERVACAO CHAR(60) [No |No
Estado Civil ESTADOCIVIL INTEGER |No |Yes
Data de Cadastro DT_CADASTRO DATE No |Yes
Telefone TELEFONE CHAR(15) [No |No
Sexo SEXO INTEGER |No |Yes
Avisos AVISOS CHAR(250 |[No |No
)
Fone Contato Filial FONECONTATOFI CHAR(20) [No |No
Nome para Contato CL_NMCONTATO CHAR(80) [No [Yes
Nome do Cliente NOME CHAR(60) [No |[Yes
QUADRO 4 - CONDICAO
Name Code Type P M
Chave da Condicéo CONDICAO INTEGER |Yes |Yes
Descricdo da Condicao DSCONDICAO CHAR(60) [No [Yes
Numero de Parcelas NR_PARCELAS INTEGER |No |Yes
Numero de Dias NR_DIAS INTEGER |No |Yes
Juros JUROS NUMERIC(|No |Yes
9,3)
Desconto DESCONTO NUMERIC(|No |Yes

9,3)




QUADRO 5 - DOCUMENTO
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Name Code Type P M
Tipo Origem TPORIGEM_DOC INTEGER |Yes |Yes
Origem ORIGEM_DOC INTEGER |Yes |Yes
Tipo Pessoa TIPOPESSOA INTEGER |No |Yes
CPF NRCPF CHAR(14) |No |No
CNPJ NRCNPJ CHAR(14) |No |No
Inscricdo Estadual NRIE CHAR(20) [No |No
Inscricdo Municipal NRIM CHAR(20) [No |No
Ndmero RG NRRG CHAR(20) [No |No
Simples Federal SFEDERAL INTEGER |No |No
Simples Estadual SESTADUAL INTEGER [No [No
QUADRO 6 - ENTRADA PRODUTO
Name Code Type P M
Chave Nota Fiscal NFENTRADA INTEGER |No |Yes
Cdédigo da Situacao Trib NRCST CHAR(3) [No |[Yes
Unidade de Compra UNCOMPRA CHAR(3) [No |Yes
Quantidade QUANTIDADE NUMERIC(|No |Yes
9,5)
Valor da Compra VLCOMPRA NUMERIC(|No |Yes
9,3)
Valor da Venda VLVENDA NUMERIC(|No |Yes
9,3)
Aliguota do IPI ALIQIPI NUMERIC( |No |Yes
9,2)
Valor do IPI VALORIPI NUMERIC( |No |Yes
9,3)

Cadigo do Produto PRODUTO INTEGER |No |Yes
Chave da NF Entrada NOTAFISCALENTRADA INTEGER |Yes |Yes
QUADRO 7 - ESTADO

Name Code Type P M
Cédigo do Estado SIESTADO CHAR(2) |Yes [Yes
Nome do Estado NMESTADO CHAR(2) [No [Yes
Aliquota Externa ALIQEXTERNA NUMERIC(|No |Yes
9,2)
Aliquota Interna ALIQINTERNA NUMERIC(|No |Yes
9,2)
QUADRO 8 - FORNECEDOR
Name Code Type P M
Cddigo do Fornecedor FORNECEDOR INTEGER |Yes |Yes
Nome do Fornecedor NMFORNECEDOR CHAR(60) [No [Yes
Observacgéo FNOBSERVACAO CHAR(80) [No |No
Nome de Fantasia NMFANTASIA CHAR(60) [No [Yes
Fone do Fornecedor FNTELEFONE CHAR(15) [No |No
Fone para Contato FNFONECONTATO CHAR(15) [No |No
Nome para Contato NMCONTATO CHAR(80) [No |No




QUADRO 9 - ITEM DAVENDA
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Name Code Type P M
Cédigo de Origem CDORIGEM INTEGER |Yes |Yes
Tipo de Origem TPORIGEM INTEGER |Yes |Yes
Quantidade Item QDE_ITEM NUMERIC(|No |Yes
9,3
Valor Unitario VLUNITARIO NU)I\/IERIC( No |Yes
9,3
Valor Total VLTOTAL NU)I\/IERIC( No |Yes
9,3
Cddigo da Venda VENDA INT)EGER No |Yes
QUADRO 10 - MAO-DE-OBRA
Name Code Type P M
Cédigo da Mao_de_Obra MOBRA INTEGER |Yes |Yes
Descricdo NMMOBRA CHAR(30) [No [Yes
Valor Hora VLHOBRA NUMERIC(|No |Yes
9,3)
QUADRO 11 - MUNICIPIO
Name Code Type P M
Cédigo do Estado SIESTADO CHAR(2) [No |[Yes
Cédigo do Municipio MUNICIPIO INTEGER |Yes |Yes
Nome do Municipio NMMUNICIPIO CHAR(50) [No [Yes
Cep do Municipio CEP INTEGER |No |Yes
QUADRO 12 — NF ENTRADA
Name Code Type P M
Cadigo do Fornecedor FORNECEDOR INTEGER |No |Yes
Chave Nota Fiscal NFENTRADA INTEGER |Yes |Yes
Numero da Nota Fiscal NRNOTA INTEGER |No |Yes
Data de Saida DATASAIDA DATE No |Yes
Data de Entrega DATAENTREGA DATE No |Yes
Natureza de Operacgéo 1 NATUREZAOPER1 INTEGER |No |Yes
Natureza de Operacgéo 2 NATUREZAOPER?2 INTEGER |No |Yes
QUADRO 13 — ORDEM DE SERVICO
Name Code Type P M
ChavedaO S ORDEMDESERVICO INTEGER |Yes |Yes
Descricdoda O S DESCRICAOOS CHAR(50) [No [Yes
Horas Trabalhadas HR_ORDEM NUMERIC(|No |Yes
9,3)
QUADRO 14 - ENTRADA
Name Code Type P M
Cdédigo Pagamento PAGO INTEGER |Yes |Yes
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Name Code Type P M
Chave Nota Fiscal NFENTRADA INTEGER |No |No
Numero de Parcelas NRPARC_PG INTEGER |No |Yes
Data de Lancamento DTLANCTO_PG DATE No |Yes
Data de Vencimento DTVENCTO_PG DATE No |Yes
Data Pagamento DTPAGO DATE No |Yes
Valor a Pagar VLAPAGAR NUMERIC(|No |Yes
9,3)
Valor Pago VLPAGO NUMERIC(|No |Yes
9,3)
QUADRO 15 - PRODUTO
Name Code Type P M
Cadigo do Produto PRODUTO INTEGER |Yes |Yes
Nome do Produto NMPRODUTO CHAR(60) [No [Yes
Aliquota de Entrada ALIQENT INTEGER |No |Yes
Cddigo Situacao Tributaria CST CHAR(3) [No |Yes
Quantidade Minima QTMINIMA NUMERIC(|No |Yes
9,5)
Quantidade Maxima QTMAXIMA NUMERIC(|No |Yes
9,5)
Unidade de Compra UNDCOMPRA CHAR(4) |[No |Yes
Unidade de Venda UNVENDA CHAR(4) |[No |Yes
Aliquota de Saida ALIQSAIDA INTEGER |No |Yes
Valor da Compra VALCOMPRA NUMERIC(|No |Yes
9,3)
Valor da Venda VALVENDA NUMERIC(|No |Yes
9,3)
Valor do Custo VLCUSTO NUMERIC(|No |Yes
9,3)
Data de Compra DTCOMPRA DATE No |Yes
Quantidade em Estoque QTESTOQUE NUMERIC(|No |Yes
9,5)
QUADRO 16 - RECEBIMENTO
Name Code Type P M
Cddigo do Recebimento RECEBIDO INTEGER Yes |Yes
Cddigo da Venda VENDA INTEGER No |No
Numero de Parcelas NRPARC_REC INTEGER No |Yes
Data de Lancamento DTLANCTO_REC DATE No |Yes
Data de Vencimento DTVENCTO_REC DATE No |Yes
Valor Devido VLDEVIDO NUMERIC(9,3) |No |Yes
Valor Recebido VLRECEBIDO NUMERIC(9,3) |No |Yes
QUADRO 17 - ENDERECO
Name Code Type P M
Tipo de Origem TIPOORIGEM INTEGER |Yes |Yes
Origem ORIGEM INTEGER |Yes |Yes
Municipio EN_MUNICIPIO CHAR(50) [No [Yes
Logradouro LOGRADOURO CHAR(45) [No |Yes
NUmero de Endereco NRENDERECO CHAR(6) |[No [Yes
Nome do Bairro NMBAIRRO CHAR(30) [No [Yes
Complemento COMPLEMENTO CHAR(30) [No |No
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Name Code Type P M
CEP NRCEP INTEGER |No |Yes
Caixa Postal CXPOSTAL CHAR(20) [No |No
Email Comercial EMAILCOM CHAR(50) [No |No
EMail Residencial EMAILRES CHAR(50) [No |No
QUADRO 18 - VENDA
Name Code Type P M
Cédigo do Cliente CLIENTE INTEGER |No |Yes
Cédigo da Venda VENDA INTEGER |Yes |Yes
Data da Venda DTVENDA DATE No |Yes
Valor do Desconto VLDESCONTO NUMERIC( |No [No
9,3)
Valor do Acrescimo VLACRESCIMO NUMERIC( |No [No
9,3)
Observacgéo VND_OBSERVACAO CHAR(80) [No |No
Valor Total VLTOTAL_2 NUMERIC(|No |Yes
9,3)
ChavedaO S ORDEMDESERVICO INTEGER |No |Yes
Data de Fechamento DTFECHA DATE No |[No




6.2.3 DIAGRAMA HIERARQUICO FUNCIONAL

Neste diagrama temos uma visao geral das telaprdsentacdo do sistema.

DIAGRAMA

Contas

Cadastro Relatorios

Vendas e
Compras

10

Cliente

Contas a

Fornecedor Receber /
Recebidas

Produto Contas a
Pagar /

Pagas
Mao de
Obra Ordem de
Servico
Estado Horas
Vendidas

Municipio

Ordem de
Servico

Condicao

DB00B000 0
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6.2.4 APRESENTACAO DAS TELAS

No presente capitulo serdo demonstradas as telastdéona acompanhadas de uma
breve explicacéo de funcionalidade.

FIGURA 19 — APRESENTACAO DO SISTEMA

+ff Sistema de Informacao Gerencial (SIG) - |EI|£|

“endas Compras Conkas Cadastro  Relakdrios  Saida

A entrada de dados para o sistema de Informacaedtizada manualmente, através
dos cadastros disponiveis no mesmo. Os dados estéErenados somente em planilhas
desenvolvidas e manuseadas pela geréncia da empoekes as telas estdo compostas por
guatro botbes padrdes: grava, cancela, excluda.sai



FIGURA 20 — CADASTRO DE FORNECEDORES

#[¥ Cadastro de Fornecedor

Formecedor

Telefone

=10l x|

| LvRALE

Contato

244 |z232211

Telefone

|VALMDF|

|99?55055
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Observagdo

Endereco I Documentos

Municipio Sigla do Estado
[Caxias Do sUL 2 s 243
Logradouro Humero
[FUA TEMPESTADE 2458
Bairro Complemento

[Jaco |

CEP Caixa Postal
|8345snas 4534

Email Comercial
|mv@EH.CDM.BH

sl Grava
=B

Email Residencial
[Levi@l COM BR

@ Cancela E Exclui

Na apresentacdo do cadastro de fornecedores &eslienusuario pode cadastrar com
facilidade as informacdes, mesmo que a entradadesdoi realizada manualmente, através
dos cadastros disponiveis. Os dados armazenadoesgovolvidos pelo usuario em questao.
Na figura 20 pode ser verificada a tela de cadaste fornecedores. Nela o usuario tem as
opcOes de endereco e documentos, que auxilia tatosmla empresa com cliente/fornecedor.

Cadastro de clientes funciona da mesma forma, cenmesmas opc¢des. A figura 21
demonstra ao cadastro dos clientes.



FIGURA 21 — CADASTRO DE CLIENTES

+[¥ Cadastro de Clientes ] A

Cliente

Telefone

|cHICO

Contato

2| 3458577

Telefone

|EMPRESA

Obszervagao

|3798293

|0 MESMO

Estado Civil Sexo

Enderego I Docurnentos I

Municipio

|casaDD x| |MascuLND =l

Sigla do Estado

|PRESIDENTE GETULIO 20 |sc 24
Logradouro Humero
|RUA TIBAGI 456

B airro Complemento

|CENTROD |ap 203

CEP Caixa Postal Email Residencial

|e9150000 | |345

Email Comercial

|CHICD@NETUND.CDM.BH

IBG@NETUND.CDM.BH

Avisos

sl Grava @ Cancela
e -

m Exclui

Como foi citado anteriormente no cadastro de &®nb usuario trabalha com as

mesmas telas do menu principal.

FIGURA 22 — CADASTRO DE ESTADO

+[ Cadastro de Estado i [m] B

Sigla do Estado Estado

|Hs 1{] |F|IIII GRAMDE DO SUL

Aliq. Externa Alig. Interna
| 18,00 | 18,00

.’ Grava @ Cancela m Exclui
[ .
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No cadastro de estados podemos controlar as resgecompras com suas aliquotas de

entradas e saidas. Sendo assim tem-se o cordrgknda de mercadorias.
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FIGURA 23 — CADASTRO DE MUNICIPIOS

~=10]x]

Municipio CEP
[FRESIDENTE GETULID 201 [esis0000
Sigla do Estado Estado

[sC 20| [SANTA CATARINA

| Grava @ Cancela - Ewclui
e [

Nesta tela serdo cadastrados os municipios e esuectivos estados, para que ao vender ou
comprar um produto o sistema possa automaticansaltielar os impostos gerados com a
operacgdo, tendo em vista que as aliquotas estastcadbs nos estados.

Mais dois cadastros permitem trazer informacdessistema através de Estados e
Municipios, consequentemente o usuario tem conlestos das aliquotas de entradas e
saidas, que estdo no cadastro dos produtos, daamesma as unidades de compra e
unidades de vendas estdo disponiveis. Por exemplsuario pode comprar determinada
mercadoria em volume, e no mesmo conter varios ipama venda. Data da ultima compra
também é um dado muito importante para o usuate,pde garantir a compra € 0 mais
importante, o controle dos produtos que mais veAdigura 24 demonstra essas telas de

consulta.

FIGURA 24 — CADASTRO DE PRODUTOS

»[" Cadastro de Produtos =10l x|

Produto

[Franse 20

Aliq. Entrada Aliq. S5aida C5T AT. Minima AT. Mamixa

| 12,00 | 17.00 | | 10,00 | 100,00
UM. Compra UMN. ¥enda DT. Ulk. Compra QT. Estoque
|p.: |p.: |I33£1 2/2002 b | 115,00
YLCompra ¥L Custo YL Yenda

| Ri$ 205,00 | Fi$ 235,00 | R4 342,00

II Grava @ Cancela E Exclui
[ .
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FIGURA 25 — CADASTRO DE ORDEM DE SERVICO

sI¥ Cadastro de Ordem de Seryico

Ordem de Servigo
|H|Dmuum

= [arava @ Cancela . E wclui
SE e [ €

FIGURA 26 — CADASTRO DE MAO DE OBRA

»[ Cadastro de Mao de Dbra -0l =|
Mao de Obra VYalor
[ELETRICA 2 [ s

.’ Grava @ LCancela m Exclui
[ ] .

Apresenta-se no sistema a Ordem de Servi¢o corerdel produto e méao de obra ja
cadastrados, como mostra nas figuras 24, 25 e péodito é cadastrado com as respectivas
aliquotas. Tem-se a quantidade minima e maxima guepresa pode ter em estoque. A
unidade de compra e venda é feita conforme o derdmusuario. Isto quer dizer a empresa
pode comprar o produto em volume e vender a unidadedem de servico sera feito a partir
da entrada para conserto. Na entrada se defineajtipb de servico que sera efetuado num
determinado equipamento ou entdo maquinas agri¢ddasadastro da mao de obra se define
o tipo que se refere um determinado servico e ar\Estacado para cada méo de obra. O

usuario informa o tipo da mao de obra com o vaaadastrado.
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FIGURA 27 — ORDEM DE SERVICO

JRI=TET
M*® Ordem de Servigo ) Ordem de Servigo _
00042 241 |OFICIN, 23
Cliente Telefone
[FemDEL BEREEE
" Produte
Produto Quant VL. Unitario
[FLaNGE 248 | ao0 Jas0od I:
Servigo
Mao de Obra Tempo ¥L. Hora
[MB DE TORNEIRD 2 oo [ Rs15m [
Tipolltem |Duant.|VIr.Unité|ri-: |VIr.Tc-taI | |«
MF E 3 342 1026
| |5 |MBE MECANICA 8 15 120
| |P [FLANGE 3 350 10500
[«]_| ;I_I
R$ 2.076,00 R$ 120,00
R$ 2.196,00
Obszervagao
ey FechaVenda s Grava @ LCancela
[ e

Solicitamos uma ordem de servico. Pode ser s6 maobch ou venda de produtos.
Cada tipo de méo de obra soma um determinado @adkmbém ha varios tipos de ordem de
servico. Tanto no produto como na mao de obra tenpsantidade e o valor unitario, sendo
assim concluindo a operacao total da ordem decgeexecutadas. Enfim o usuério tem uma
tela de venda com as respectivas ordens de sefdggravadas em uma tela de ordem de
servico. Com a descricdo da ordem de servico ecafiente ja cadastrado o usuario pode
efetuar a venda ou o servico solicitado pelo aigodm as opcdes do menu produto e méao de
obra na tela. Se o servico nao for cobrado por é@ian por uma taxa, também tem uma tela
disponivel com a mé&o de obra e seu respectivo.v@mm as informacdes obtidas o usuario
tem o total de venda e servico, finalizando a apieraEfetuada a venda temos ainda uma tela
auxiliar para fechamento de venda demonstradagusafi28 que fornece as condi¢cdes de

pagamento, com acréscimos e descontos, sendo assia necessidade de controle para
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futuras operacdes. O fechamento da compra € alxifiar uma tela de pesquisa de condi¢ao
de pagamento onde o usuario pode definir as coesligé pagamento ao cliente solicitado.

FIGURA 28 - FECHAMENTO DE VENDA

+[ Fechamento da Yenda -0l x|
SEIEN

Condigao

[1+2 2

Data Yercho |Nr Farcela |"«-"a|n:ur da Parcels | -
M 311242002 1 2705
| |2/1/2003 2 2705
|| 1/2/2003 3

O usuério tem o parecer da pesquisa de condicgagimento, no qual o cliente apds
efetuado uma compra pode de certa forma escofioema depagamento. Isto o usuario

informa ao cliente, como mostra na figura 29.

FIGURA 29 — PESQUISA DE CONDICAO DE PAGAMENTO

s+ Pesquisa de Condicao de Pagamento - |EI|5|

Argumento de Pezquiza

w
<| | »
d| Seleciona @ Cancela
&= c
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FIGURA 30 - FECHAMENTO DE COMPRA

-1l x

Condigao

fra ]

Dataencto [MrParcela  |Walor da Parcela Iﬂ

| 341272002 1 341.B6G
|| 24172003 2 341.B6G
|| 1/2/2003 3 341 BBG J

O sistema permite que 0 usuario possa ter o centothl de sua compras, assim se
preparando para datas futuras para efetuar ospsgasnentos. Nesta tela pode-se gravar a
data de vencimento, o nimero da parcela e o vaopatcela, com seus descontos e
acréscimos. O usuario, que ja tem cadastrado akicb@s de pagamento agora pode dividir o
namero de parcelas com os respectivos valores @nvento, ou podendo ser até a vista o
fechamento da compra. No cadastro de compra deujmodlemonstrado na figura 31, o
usuario tem na nota fiscal controle contabil, qugilia na venda de seus produtos. Sendo
assim tem-se o0s valores dos impostos e valoresmeras assim que o usuario escolhe o
produto ira ter uma informacdo completa de entd&laeus produtos, que ainda permite
selecionar datas de saidas e entregas. A Compnaradieitos € uma das tabelas mais
importantes do sistema, onde o usudario tem umeo visessaria sobre o controle de

produtos, facilitando as operacdes de vendas, aenpm fazer até vendas ou compras

programadas.
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FIGURA 31 - COMPRA DE PRODUTOS

_iox)
Fornecedor H® Nota Fiscal
[LavRaLE 24 E3 273
CFOP 1 CFOP 2 Data Saida Data Entrtega
I 512 512 031242002 15] IDS;"I 242002 15]
I
Produto
[FLANGE 24
Quant ¥L. Compra VYL. Venda ZIPI VYL IFI
[4 Rez0500 [ Rsaz00 [000 [ Rsmo I’ Grava ltem
Froduta |25 Unid] @uant [ Unitaria [50 T atal |aticms |
M| CUBD 000 | pe 5 205 1025 12
A% 1.025,00
die> Fecha Maota @ Cancela m Exclui
[ "

FIGURA 32 — BAIXA DE CONTAS A PAGAR

«|" Baixa de Contas a Pagar — o=l
Fornecedor Telefone
|LavRALE 24 [2232211
Wencimento ﬂ
- 34 1./2/2003 205 3
- 34 34342003 a2 4
- 34 34342003 205 4
- 34 2442003 a2 5
- 34 2442003 205 5
- 35 24142003 273,33 2
- 25 241/2003 287 2
- 35 1/2/2003 273.33 3 _l
Data do Pagamento Juros Desconto Valor
|n3A1z22002 =] | Rsooo | I Fig 0.00

-’ Grava @ Cancela

Com o fornecedor cadastrado o usuario tem a baxeodtas a pagar. Assim facilita
os futuros pagamentos da empresa. Na hora da camym@ario tem essa tela disponivel com
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um codigo da compra, vencimento, valor e parcelan® hoje as duplicatas vem com

descontos ou juros apds vencimento, essa tela tamabgilia para efetuar os pagamentos

antes ou depois das baixas. Assim funciona tambbaixa de contas a receber, que tem os

botdes com as mesmas funcionalidades. Efetua uteenmdeada venda, ja com lancamentos

futuros, contendo parcela, vencimento e valor, comostra a figura 33.

FIGURA 33 — BAIXAS DE CONTAS A RECEBER

JRL=TEY
Cliente Telefone
fLuis 24 [99931858
Lancamenta Y encimento ﬂ

[ 2 33252002 f242003
| 25 23122002 | 2442003 14325
| 25 3322002 |1/2/2003 143,25
| 25 4 3M2/2002 | 34342003 143,25
| 25 A aM2/2002 | 2/452003 14325
| 29 2322002 | 2A/2003 i3]
| 29 3322002 |1/242003 i3]
| a3 2 3122002 | 2452003 5]

a3 3322002 |1/252003 5]
~ [
Data do Recebimento Juros Desconto Yalor
[0312/2002 = | R$oD0 | RE000 | R30.00

eyl Grava

= @ Cancela
[e]

Através dos relatorios que serdo apresentadosraficog 34 a 39, a geréncia tem uma

informacé&o completa de faturamento, vendas e s=vi& figura 34 mostra as vendas por

cliente. O usuéario escolhe o cliente, com as reésaescvendas. A tela mostra os relatorios das

vendas, carrega no sistema e cria os graficos da ¢anda efetuada. Da mesma forma

compras por fornecedor. A empresa tem os forneesddsua respectivas compras mostrado

em graficos.
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FIGURA 34 — RELATORIO DE VENDAS POR CLIENTE

+[ Relatdrio de Yendas por Cliente - |EI|5|

Graficor

* Yendas por Cliente ' Faturamento por Periodo ' Produtos mais Yendidos

{~ Compras por Fomecedor " Produtos mais Comprados  Servigos mais Vendidos

Cliente Fornecedor

Luis 20 [ i |
Data Inicial Data Final

7 B[ =

Fielatérin  Grafico |

B7153521
W719,1024
B716,.2525
W 105,00 29
W 135,00 32
W 150,00 33
W 125,00 35
W &11,50 37
W 120,00 38

LCarregar Imprirnir | Yizsualizar | Lancelar | Sair |

FIGURA 35 — RELATORIO DE COMPRAS POR FORNECEDOR

4+ Relatdrio de Yendas por Cliente - | Ellll
Grafico

" Yendas por Cliente ' Faturamento por Periodo ' Produtos mais Yendidos

* Compras por Formecedor ' Produtos mais Comprados ' Servigos mais Yendidos

Cliente Fornecedor

[ 2 |MEDIEA

Data Inicial Data Final

[/ = [/

Fielatario  Grafico |

Grifico

W 200,00 0

W 1000,00 2

W 1000009
100,00 99

W 100,00 123
W 12500,00 365

Imnprirnir | Wizualizar | Lancelar Sair
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FIGURA 36 — RELATORIO DE FATURAMENTO POR PERIODO

+[f Relatrio de ¥endas por Cliente

=101 x|

Grafico
’7(" Wendas par Cliente

" Compras por Famecedar

i+ Faturamento por Periodo

" Produtas mais Comprados

 Produtos mais Vendidos

0 Servipos mais Vendidos

Cliente

Fomecedor

Data Inicial Data Final

|D4ﬂ 172002 1_3" |U3/1 272002

[

| i

Relatério  Gidfico |

Gréfico

10.000
9.000
8.000
7.000
£.000
5.000
4.000
3.000
2.000

1.000

---------------------------------------------------------------------------

1430 2811/2002
11 485,15 2901142002
[19.430,2 301202002

T
284142002

T
2901142002

T
3M 202002

Camegar

Imprimir | “Wisualizar | LCancelar | Sair |

O usuario pode controlar seu faturamento atravédeterminadas datas, sempre que

efetuar vendas. O gréfico mostra os faturamentosdeterminado periodo de venda. Gera os

relatorios de venda, o sistema carrega os dadda escgraficos, como mostra na figura 36.

FIGURA 37 — RELATORIO DE PRODUTOS MAIS COMPRADOS

+ Relatdrio de ¥endas por Cliente

=1oix]

Grafico
((’" wendas por Cliente

" Compras por Fomecedor

= Faturamento por Periodo

% Produtos mais Comprados

¢ Produtos mais Yendidos

i Servigos mais Yendidos

Cliente

Fomecedor

Data Inicial Data Final

|7/

= [

El

| B

Relatéio  Grafico I

Grafico
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B

W1527E
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W13 A

W 4 FLANGE
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LCarregar I

Imprimir Wisualizar LCancelar Sair




55

Além do sistema ter apresentado relatorios atralass graficos ainda mostra os
relatorios dos produtos mais comprados, indepeaddatcada fornecedor, assim como a
figura 38 que mostra a relacdo dos produtos maisdlides independente de cada cliente,

porque um produto tem o mesmo cédigo, seja de gerafgrnecedor.

FIGURA 38 — RELATORIO DOS PRODUTOS MAIS VEND@ES

+[ Relatdrio de ¥endas por Cliente

=lolx|

(" Compras por Fornecedar

Grafico
’7(" “endas por Cliente

" Faturamenta por Periodo

" Produtos mais Comprados

% Produtos mais Vendidos

 Servigos mais YVendidos

Cliente

Fornecedor

Data Inicial

Data Final

[77 = [/

Relatérin  Grafico I

Grifico

Lodll Slo}

FLAMGE

8]

B

W14 CUBG
"EXS
W & FLANGE
BsD
H4B

i LCaregar

Imprimir

Wizualizar

LCancelar Sair

FIGURA 39 — RELATORIO DE SERVICOS MAIS VENDIDOS

[ Relatdrio de ¥endas por Cliente

~lojx|

Grafico
’7(‘ endas por Clente

" Compras por Formecedor

" Faturamenta por Perioda

" Produtos mais Comprados

" Produtos mais Yendidos

% Servigos mais Yendidos
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Imprimit
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Cancelar Sair
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A figura 39 mostra no gréfico os servicos mais veéosl Cada tipo de servigco tem seu
preco como mostramos na figura 26. O cliente daliem determinado servi¢o, e a empresa
tem cadastrado sua mao de obra, e cada mao deeabnrzlor multiplicada pelo tempo de

servico.

FIGURA 40 — RELATORIO DE CONTAS A RECEBER

#[" Relatorio de Contas a Receber %, Recebida - |EI|£|
Tipo
’7(7 & Receber " Recebido
Cliente Telefone
[Luis e I EEER
Data Inicial D ata Final
IDE.” 1/2002 | |05f02f2003 15
Yenda ICIiente IF'alcelaILancamentDIVencimentD I'V'ALEIFE I;I
o 24 LUIS 3 3Az2n2002 14242003 23987
o 25 LUIS 23122002 21/2003 143.25
o 25 LUIS 3 aMz2n002 14242003 14325
o 29 LUIS 2 31202002 212003 35
o 29 LUIS 33A202002 14242003 35
o 33 LUIS 2 3M202002 2102003 1]
o 33 LUIS 33A22002  1/2/2003 =11]
o 37 LUIS 2 3M202002 2142003 2705
B aws | 3l
H LCarregar }E‘*’ Irprirnir @ Cancela
[ [

Sempre € bom a empresa ter esse relatério panoleode fluxo de caixa. O usuario
tem as contas pendentes de cada cliente. Esseleoétgerado pelo fechamento de uma
venda, auxiliado pela tela de condicdo de pagaméntsuario escolhe um cliente através de
uma determinada data, o sistema carrega os relatdd contas a receber. Como também

funciona o relatorio de contas recebidas apresemtadigura 41.

Como a empresa nao s6 tem a receber, mas comoag pamos os relatérios de
contas a pagar e pagas mostradas nas figuras3l2\& shora da compra a prazo a empresa ja
tem um lancamento futuro com valores a serem pa&ipmedida que a empresa vai quitando

suas parcelas, geram os relatorios de contas payaseus respectivos fornecedores.



FIGURA 41 — RELATORIO DE CONTAS RECEBIDAS

+[" Relatdrio de Contas a Receber %, Recebidas -0 x|
Tipor
’7(' A Receber {* Recehido
Cliente Telefone
[N By I EEEES
Data Inicial Data Final
[o5411/2002 B|  |05/02/2003 5
Wenda | Cliente Lancamento |Yencimento -
1134 ooz | 3/412/2002
25 LUIS 1/3M2/2002 | 31242002 143,25
29 LUIS 1/312/2002 | 3272002 Kl
33 LUIS 1/3M2/2002 | 31242002 E0
a7 LS 1/312/2002 | 3A2/2002 2705
24 LUIS 2131202002 |24/2003 i
Ws| Carregar | [rprirnir @ Lancela
[ [

FIGURA 42 — RELATORIO DE CONTAS A PAGAR

+[" Relatorio de Contas a Pagar ', Pagas =10l x|
Tipor
’717 & Pagar " Pago
Fomnecedor Telefone
[LAVRALE 2 |22
Data Inicial
[o5A112002 ]

Cornprg Cliente
34| LAVRALE

=y Carregar Gy |mprimir
[ [

34 LaVRALE 14242003 205
35 LaVRALE 2131242002 2172003 27333
35 LaVRALE 3131242002 1/2/2003 27333
35 LaVRALE 2131252002 2172003 287
35 LaVRALE 331252002 1/2/2003 287

@ LCancela
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FIGURA 43 — RELATORIO DE CONTAS PAGAS

+[" Relatorio de Contas a Pagar ', Pagas - |EI|£|
Tipo
’7f‘ & Pagar * Pago
Formecedor Telefone
[MEDIEA 2t I EIRECEEE
Data Inicial Data Final
0541142002 5|  [12/02/2003 =

Camprg Clignte
29| MEDIBA

s Canegar
=

Parcela | Lancamento |Yencimento
1[3M2/2002
12941/2002

==y |rnprirmir @ Cancela
=

26 MEDIBA,
27 MEDIBA, 123/1/2002 20
26 MEDIBA, 3231142002 333

FIGURA 44 — RELATORIO DE ORDEM DE SERVICO ABERTAS
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+[f Relatdrio de Ordem de Servico - |EI|5|
Data Inicial Data Final
05/11/2002 5] |03;1 2/2002 15
~Tipo de 0.5.
{* Abertas {" Fechadas
WEMNDA |ELIENTE WLTOTAL
l A8 LUIS 120
| 41 |MANOEL 1845
g Caregar di>| |rmprirnir @ LCancela
[ ¥l

S&o os servicos pendentes. O cliente solicitou anask@m de servigo, o sistema grava a

entrada da ordem, mas ndo complementa o fechardantenda, pois ndo sabemos o tempo
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da mao de obra para execucdo dos servicos prestElos figura 45 temos o relatério de
ordem de servico fechadas que é gerada atravésckanento da venda, com a méo de obra
concluida. Nos dois relatérios estipula data ihigafinal, gerando automaticamente os

clientes com suas ordens de servico aberta oudasterespectivos valores.

FIGURA 45 — RELATORIO DE ORDEM DE SERVICO FECHADAS

ol
Data Inicial Data Final
06/11/2002 =) |o3s1z/2002 b
rTipo de 0.5,
" Abertas {* Fechadas
VEMDA  |CLIEMTE N
> - A ENEE i———— o
| 7 MOACIR EZEQUIEL LAME GO 215
| & MOACIR EZEQUIEL LAMEGD 215
| 11 MOACIR EZEQUIEL LAMEGD 200
| 12 NANDEL E18.45
| 17 NANOEL 500 [
| 18 MOACIA EZEQUIEL LAMEGD 20725
| 14 NANDEL B
| 13 MOACIR EZEQUIEL LAMEGD 403 45
| 19 NANOEL 200
|| 21 Luis 71535 |

=l Carregar = | mprimir @ LCancela
S &

FIGURA 46 — RELATORIO DE HORAS VENDIDAS

JRI=TEY
Data Inicial Data Final
05,/11/2002 g |osnz/zo02 i
Servico |Temp0 |Valor Eobradol —
l B MECANICA, 1.15 17.25
| _|MB MECAMICA 1.23 18,45
| _|MB MECAMICA 1 15
|_|ME MECANICA 0.23 345
|_|ME MECANICA 0.4 g
|_|ME DE TORMEIRD 1.45 725
|_|ME MECANICA 2.09 .35
| _|MB MECANICA 1 15
| _|MB MECAMICA 2,34 35,1
| _|MB MECAMICA 215 32,25
| _|MB MECAMICA E5 37,5
_|MB DE TORMEIRD ES5 0
_|MEB MECANICA 7 105 LI
Carreqgar Imprinair @ LCancela Saida
I [
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Enfim esse Ultimo relatério gera as horas vendatesvés das datas solicitadas. O
sistema carrega num determinado periodo os tiposeddcos executados com tempos e
valores descritos no fechamento de uma venda comnde&®bra. Sendo que cada ordem de

servico tem seu valor taxado pelo cadastro da redbch.

6.2.5 CONSIDERACAO SOBRE A IMPLEMENTACAO

Considerando que o delphi é uma liguagem de pragrame o INTERBASE um banco
de dados, foram desenvolvidos programas utiliz&€RtENTACAO a OBJETOS no delphi,
com tecnologia Front-END onde o banco de dadoseémonsavel pelos processo que afetam
os dados direta e indiretamente, e o DELPHI sonpaoteaptar e enviar os dados ao Banco e

ao usuario.

Uma das dificulades durante o desenvolvimento stersia pode ser ilustrada neste
trecho de cddigo, onde chama as procedures e Bsipariaveis da frame, busca valores e
transporta dentro das variaveis da frame e tambéta tormularios. Se néo for formulario,

foca no primeiro campo da frame.

fFrame_Clientel.LimpaVariaveis;
fFrame_Produtol.LimpaVariaveis;
fFrame_Produtol.CProduto.DepoisBusca := CarredafRro;
fframe_mobral.LimpaVariaveis;
fframe_mobral.CMObra.DepoisBusca := CarregaDadisd;
fframe_OrdemDeServicol.LimpaVariaveis;

if not (Sender is TForm) then
fframe_OrdemDeServicol.edOrdemDeServico.SetFocus;

Umas das maiores dificuldades encontradas, no dalsenento desta aplicacdo foi a

utilizacdo de uma tecnologia do DELPHI chamadpaleages.Onde sua teoria consiste em
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desenvolver uma sub-tela que podera ser utilizamral de outras telas, sem ter que se
repetir os comandos, nem mesmo 0s codigos nelaadti. Facilitando assim o uso de
programacao Orientada a Objeto. Tentando se apapxam Maximo de uma programacao,

em duas camadas utilizando, procedimentos e gatilbdanco de dados INTERBASE.
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7 CONCLUSOES E SUGESTOES

Neste capitulo serdo apresentadas as conclusbedifiaddades encontradas e

sugestdes para extensées do presente projeto.

7.1 CONCLUSOES

Dentro de um mercado globalizado e competitivoacaez mais ha a necessidade de
tecnologias que possam permitir agilizar os praxesdecisorios de cada empresa. Com base
nesse trabalho, o Sistema de Informacdo Gerenakdrémente uma opcao que facilita aos
empreendedores uma consulta eficiente. O sistena f&cil compreensdo, com menu de
consultas rapidas e faceis de operar, de forma @leance seus objetivos. Além das
tecnologias e ferramentas de nivel elevado, aagant do Sistema de Informacdo Gerencial
é fornecer ao usuario uma visao do sistema emfaksde forma a facilitar o processo de
geréncia do negdcio, ja que o mercado agricolasestadodernizando a cada ano, fazendo
com que a empresa se atualize a cada momento,eppegas e equipamentos vem surgindo
dia a dia. Portanto sobrevivem as empresas cdenss de facil acesso as mudancgas e com

profissionais de confian¢ca no mercado cada vez coampetitivo.

7.2 SUGESTOES

Visando uma continuidade do sistema, sugere-se:
a) O desenvolvimento do Médulo de Escrita Fiscal, Modle Relatério Gerencial, e
0 Mddulo de Controle de Estoque.

b) Desenvolvimento desta aplicacao utilizando tecriatbge WEB.
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