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RESUMO

As organizacbes do setor de agronegécio sofreram fortemente o impacto da
crise mundial no final de 2008. Sua forma de gestao, caracterizada por sistemas de
informacado defasados, tem sido questionada e discutida. A ampliacdo dos dados e
das informacdes disponiveis, assim como das possibilidades de fazer comércio por
meios eletrénicos, aumenta a complexidade de algumas operagdes, como o
processo de compra de matéria-prima. Este trabalho tem como principal objetivo
propor e analisar a utilizacdo de um software para apoiar a gestdo de compras numa
empresa de comercializacdo de soja, e avaliar os impactos da transformacao destes
processos em procedimentos operacionalizados por uma interface computacional.
Primeiramente foram analisados o ambiente interno e o atual processo de compra
para modelar o sistema. A seguir, utilizou-se o0 modelo de entidade-relacionamento e
do diagrama de classes para estruturar e visualizar o sistema de informacéo
proposto. Por fim, encerra-se estimulando discussdes posteriores sobre o
desenvolvimento de sistemas de informagao neste segmento mercado.



ABSTRACT

Organizations in the agri-business sector suffered severely from the global
crisis in late 2008. Their way of management characterized by outdated information
systems has been questioned and discussed. The expansion of data and information
available as well as the possibilities of trade supported by electronic technology
increases the complexity of some processes, such as the process of purchasing raw
materials. The main objective of this work is to propose and to analyze the use of
software technology to support the purchasing process in a trading company of
soybeans, and assess the impact of transformation processes in these procedures
worked out. To model the system, was first analyzed the internal environment of the
current purchasing process, then used an entity-relationship model between objects
and its diagram to design the proposed information system. Finally, it ends
stimulating further discussion on the development of information systems in this
market segment.
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1.  INTRODUCAO

O setor de agronegécio brasileiro tem sido, por muito tempo, caracterizado
por sistemas defasados e métodos de gestdo antiquados quando comparados com
outros setores do mercado, principalmente em relacdo aos aspectos tecnoldgicos.

O gerenciamento das informacoes foi, durante um grande periodo, relegado a
segundo plano nas preocupacoes dos gestores das organizagdes. Mas experiéncias
muito bem sucedidas em diversas areas mostram o potencial deste conceito
principalmente para a dinamizagéo da inovagao e de novos conhecimentos.

A necessidade de tomar decisbes em nivel critico de gestdo obriga as
empresas do agronegécio a coletar e processar uma grande quantidade de
informacdes, principalmente nos processos relativos a gestdo de compras. Sao
estas informagdes que podem promover um diferencial entre as organizagdes
capacitadas a sobreviver no mercado, e as que estas fadadas ao esquecimento.

A gestdo de compras neste setor foi aos poucos, envolvendo cada vez mais
objetos de decisdes referentes as caracteristicas do produto e do fornecedor deste
produto. Durante muito tempo as atividades relacionadas a esta area nao eram de
grande preocupacdo, em virtude da pouca existéncia de grandes organizagdes e,
portanto de pouquissimas informacdes necessarias para as tomadas de decisdes.
No entanto com o passar do tempo e o surgimento de grandes empresas de
exportagdo de commodities, a quantidade de informacdées aumentou drasticamente
e um sistema que centralizasse e fosse capaz de registrar todas estas informacdes,
foi se tornando altamente necessario.

A utilizacdo de sistemas de informacédo neste contexto assume uma grande
relevancia, mas nao é qualquer estratégia de inovacdo que trard resultados
satisfatérios no ambito organizacional.

Neste trabalho parte-se da analise prévia do atual processo de compra de
soja e de seus atores envolvidos, para a modelagem de um sistema de informacéo,
que futuramente podera ser desenvolvido. Por meio desta modelagem pode-se
exemplificar os impactos que a implementacdo de tal sistema trard para os
processos gerais das atividades de compras, incluindo o relacionamento entre
colaboradores, mercado e os préprios fornecedores envolvidos.
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Esta proposta de um sistema que seja um suporte efetivo as operacbes de
compras, tem como principal objetivo disponibilizar informac¢des aos colaboradores
da organizagao. Este sistema deve permitir facilitar aspectos inerentes a busca de
informacgdes tanto internas, por um banco de dados, como no proprio mercado em
que a organizacado esta inserida, com isso diminuindo o tamanho do risco e
aumentando a capacidade de evitar surpresas indesejadas. Além de padronizar os
processos do nego6cio, um sistema de informagdo é capaz de dar poderes aos
gestores de extrair informacdes confiaveis sobre a atual situagdao da organizacéo e,
assim, efetuar um eficaz planejamento para os anos seguintes.

Este trabalho esta estruturado da seguinte forma; No primeiro capitulo consta
a introducado, a definicdo do problema e os objetivos gerais e especificos do
trabalho; No segundo capitulo é apresentada a revisao bibliografica, abrangendo
aspectos importantes relacionados ao assunto trabalhado; No capitulo 3 é
apresentada a metodologia definida para este trabalho, detalhando suas etapas; O
capitulo 4 inclui o desenvolvimento da pesquisa, a andlise atual dos processos de
compras e a proposta de um sistema de informacao relacionado a esta area; Por

fim, o quinto capitulo relata o resultado e a concluséo geral da proposta.
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1.1. DEFINICAO DO PROBLEMA

A empresa estudada possui uma grande quantidade de fornecedores,

espalhados ao longo da regido sul do pais, e clientes de diversas regides do mundo.

A ampla quantidade de dados acumulados sobre as situacdes das operagdes de

compra, em cada filial, tem dificultado a comunicacdo entre os colaboradores

internos.

A organizacdo atualmente n&o possui um método eficiente de controle de

compras. Essa

evitadas, como:

a)

situacdo gera algumas tarefas e processos que poderiam ser

cada colaborador é forcado a criar uma série de planilhas para
controlar e gerir os contratos, estas planilhas ndo sao padronizadas
pela organizacdo o que aumenta o tempo gasto para a criagdo e
analise destas;

inexisténcia de uma rede de canais de comunicacdo interna
eficiente. Atualmente as informacdes sobre contratos e notas
fiscais, entre as filiais ocorre por email, telefone e fax ocupando um
bom tempo da equipe e dificultando a tomada de decisdes;
desordem das inumeras planilhas gera uma desconfianca sobre os
indicadores das operacgdes e a real posi¢cao dos contratos;

o lucro nem sempre € maximizado. Sem um sistema informacional
Unico, as caracteristicas dos produtos dos fornecedores nao estao a
disposicao de todos;

inexisténcia de uma visdo geral da operacao, devido a utilizacdo
nao padronizada de processos de comunicacado entre as pessoas
envolvidas nas operacdes de compras, por ndo haver um sistema

integrado de processamento dos dados.
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1.2. OBJETIVOS

1.2.1. Objetivo Geral

O objetivo geral do trabalho é propor a aplicacdo de um sistema de
informacdo na gestdo de compras de uma organizacdo do setor de agronegdcio,
capaz de atender as necessidades de informagdes, com confiabilidade, agilidade e
garantia de integridade dos dados. Com isso, dar condi¢gdes para que as pessoas
envolvidas nestes processos possam ter uma visdo geral de mercado aumentando a
eficacia na tomada de decisodes.

1.2.2. Objetivo Especifico

e analisar e descrever o atual processo de compra de uma organizacao do
setor de agroneg6cio;

e a partir desta analise prévia do atual processo e com base nos padroes
identificados, sera elaborado o modelo de entidade e relacionamento das
entidades identificadas e o diagrama de classes. Esse modelo e o diagrama
desenvolvidos serdo a fundamentagdo para um futuro desenvolvimento do
sistema de informagé&o proposto.

e propor um possivel emprego de software nas operacdées de compras de uma
organizacao de agronegécio, melhorando a eficiéncia e rentabilidade;



2. REVISAO BIBLIOGRAFICA

2.1. SISTEMAS DE INFORMAGCAO

14

Segundo O’Brien (2004) Sistema de Informacdo (SI) € um conjunto

organizado de pessoas, hardware, software, redes de comunicagdes e recursos de

dados que coletam, transformam e disseminam informac¢des em uma organizagao.

O Sl envolve tecnologias, conceitos comportamentais e aplicagdes complexas

e abstratas. E importante ressaltar que nem todos os sistemas de informacgéo sdo

computadorizados, mas como de fato a maioria €, o termo S| normalmente é

utilizado como sistema baseado em computador.

2.1.1. Componentes de um Sistema de Informacao

Sabemos que um sistema é a unido e interacdo de um conjunto de

componentes buscando a realizacdo de um objetivo em comum.

A figura 1 sintetiza os componentes béasicos dos sistemas de informacgéo

necessarios aos profissionais de uma organizagao.

Pessoas

Recursos do
Sistema de
Informacao

Figura 1 — Componentes de um sistema de informacao
Fonte: O’ BRIEN, 2004, p. 6.
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De acordo com O’Brien (2004) um Sl depende basicamente das pessoas,
hardware, software, um banco de dados e redes para converter itens de dados em
produtos de informagéo.

a) Pessoas — sdo todos os individuos que utilizam um Sl ou a informacgao
que ele produz. Podemos citar: os clientes, vendedores, gerentes,
engenheiros, ou seja, quase todos nds estamos em interacdo com
algum SI.

b) Hardware — a parte fisica responsavel por colocar o SI em operacao,
como: monitores, impressoras e computadores. Sdo os dispositivos
que recebem dados e informagdes, os processam e 0s exibem para as
pessoas.

c) Software — é a parte intangivel que permite que o hardware processe
os dados, como: planilhas eletrénicas, programas de folha de
pagamento, programas de processamento de textos entre outros.

d) Banco de Dados — é uma colecao de arquivos ou tabelas relacionadas
que guardam dados ja processados. Estes devem ser bem
administrados visando o beneficiamento de todos os usuarios finais da
organizacao.

e) Rede — sistema fundamental em todos Sl para o compartilhamento dos
dados, informagdes e conhecimentos interpretados pelo software, entre
as pessoas e diferentes computadores.

Segundo O’Brien (2004), ainda ha outros componentes que tornam o
sistema ainda mais util, um destes elementos é o feedback que, quando integrado
em um sistema, este pode ser definido como um sistema cibernético, ou seja, um
sistema auto-monitorado, auto-regulado.

Sobre o feedback, O’ BRIEN (2004, pag. 8), considera:

“Feedback sdo dados sobre o desempenho de um sistema. Os dados sobre
o0 desempenho de vendas por exemplo, sdo feedback para um gerente de
vendas. Controle envolve monitoragdo e avaliagdo do feedback para
determinar se um sistema esta se dirigindo para a realizagdo de sua meta.
Em seguida a funcdo do controle faz os ajustes necessérios aos
componentes de entrada e processamento de um sistema para garantir que
seja alcangada a produgéo adequada [...]”
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2.1.2. Projeto e Implantacao

Mattos (2005) afirma que implantar um novo sistema de informagéo ou efetuar
a troca do anterior na empresa € uma tarefa complexa, porque enquanto as
mudanc¢as ocorrem, a organizagao continua funcionando normalmente.

As organizagdes precisam analisar a necessidade da implantacao e justifica-
la em termos de custos e beneficios. Nesta analise € preciso avaliar as vantagens
do investimento em um Sl em relacdo a investimentos em projetos alternativos.

Outro fator de suma importancia é a medicao dos riscos envolvidos, alguns
estudos mostram que poucos projetos conseguem chegar ao fim, porque a maioria
sdo abandonados ou precisam ser desenvolvidos novamente. Segundo Mattos
(2005, pag. 151):

“Os erros no desenvolvimento e no uso de sistemas de computadores néo
sao apenas lugar comum — sdo geralmente a regra. De acordo com um
levantamento nos Estados Unidos, um impressionante 75% de todos os
desenvolvimentos de sistemas levados a cabo, ou nunca sao terminados,
ou entdo nunca chegam a ser utilizados, mesmo quando completados.
Alguns articulistas tém identificado uma “crise” no desenvolvimento de
sistemas, com a descoberta de que 70 % dos projetos de software sao
geralmente destinados a manutencdo (deteccdo e corregcdo de erros),
depois de o proprio sistema ter sido “verificado” e “validado” para uso [...]”

Observa-se segundo o autor, que 0s projetos concluidos também podem
gerar falhas e prejuizos. Na andlise em busca destas falhas, Mattos afirma que ela
pode ocorrer pelos seguintes motivos:

a) Reducéo de custos e prazos para que o projeto seja aprovado mais
rapidamente;

b) Por problemas de comunicacao no levantamento das necessidades do
sistema;

c) O usuario ndo saber de fato o que deseja;

d) Por alteracbes demasiadas na estrutura da empresa pelo motivo da
implantacao do SI;

e) Elaboracao do SI sem uma ampla analise dos dados necessarios para

a geracgao da informacéao objetivada.
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2.1.3. Importancia do Sl voltado para a Organizacao

Uma organizagéo tem como caracteristica ser um sistema aberto, que sofre
influéncias do ambiente ao qual esta inserida. Milhares, (as vezes milhdes) de
transacdes comerciais ocorrem diariamente em cada empresa, e sdao dos sistemas
de informacdo a funcdo de monitorar, coletar, armazenar e processar cada um
destes dados sempre de modo eficiente, evitando erros e tempo 0cioso, sem nunca
perder resultados.

Todas as organizacées sao sistemas inter-relacionados, constituidos por
subsistemas dentro de cada area funcional, que visam um Unico objetivo. Sendo
assim organizacoes sao subsistemas de um sistema maior que é a sociedade.

De acordo com Bios (1996, pag. 18):

“O sistema aberto pode ser compreendido como um conjunto de partes em
constante interacao (o que ressalta um dos aspectos fundamentais da idéia
de sistemas: a interdependéncia das partes), constituindo um todo orientado
para determinados fins e em permanente relagdo de interdependéncia com
o0 ambiente externo (ou seja, influenciando e sendo influenciado pelo
ambiente externo). Uma das implicag6es criticas dos conceitos de sistemas
na Administragéo é justamente a concep¢do da empresa como um sistema
aberto, pois tal visdo ressalta que o ambiente em que vive a empresa é
essencialmente dindmico, fazendo com que um sistema organizacional,
para sobreviver, tenha de responder eficazmente as pressdes exercidas
pelas mudancas continuas e rapidas do ambiente [...]"

Sao as informagdes geradas por estes sistemas que sdo utilizadas pelos
gerentes como apoio no planejamento, organizacdo e no controle de operacgoes.
Bios (1996, pag. 45) descreve o papel do Sl na geréncia demonstrando a
importancia deste aspecto assim como o controle e o planejamento na tomada de

deciséo.

“A esséncia do planejamento e do controle é a tomada de decisdes. Esta,
por sua vez, depende de informagdes oportunas, de conteldo adequado e
confiavel. Isto pressupde certo grau de consciéncia por parte dos executivos
sobre o0s processos decisérios em que estdo envolvidos e o
desenvolvimento de um sistema de informacado sintonizado com as
necessidades de informacdo desses processos decisérios (0 que leva a
conclusédo de que tal objetivo somente pode ser atingido com um trabalho
integrado de executivos e especialistas em sistemas, que envolve um
minimo de condigdes de didlogo entre ambos)”

Nota-se que quando o gerente busca desenvolver um Sl para estudar uma
organizacao, ele precisa cuidar da informacdo e de como ela esta ligada no
processo de tomada de decisdo com o nivel executivo.
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Segundo Araujo (2005) o gerente tem que ter habilidade para determinar
alternativas mais amplas possiveis para se implantar, escolhendo a que traz

melhores resultados, depois medir € comprar com a previsdo antes realizada.

2.2. O SETOR DO AGRONEGOCIO

O termo agronegdcio, segundo Roesler e Rippel (2005), é recente e esta
sendo cada vez mais empregado pelas organizagdes e setores relacionados direta
ou indiretamente com a atividade agricola. Isto nao significa que a agricultura ou
pecudria deixaram de existir, mas as referéncias a estes setores contemplam outras
empresas, estratégias e formas de gestdo, que sao determinantes para a
competitividade de todos, caracterizando assim, a sua interdependéncia e inter-
relacionamento.

O conceito de agronegécio é uma traducao do termo em inglés agribusiness.
Este conceito foi inicialmente proposto por Davis e Goldberg em 1957 com objetivo
de “contribuir para o estudo das atividades ligadas aos sistemas produtivos de base
agricola, por intermédio da introducdo de conceitos que podem ser considerados
originais na teoria dos sistemas” (BATALHA, 2005, pag. 10)

Conforme (GOLDBERG Apud ZYLBERSTAJN 2000, pag. 5) agronegdcio é:

“Um sistema de commodities que engloba todos os atores envolvidos com a
producgdo, processamento e distribuicdo de um produto. Tal sistema inclui o
mercado de insumos agricolas, a producdo agricola, operacdes de
estocagem, processamento, atacado e varejo, demarcando um fluxo que vai
dos insumos até o consumidor final. O conceito engloba todas as
instituicbes que afetam a coordenagdo dos estagios sucessivos do fluxo de
produtos, tais como as instituicdbes governamentais, mercados futuros e
associacoes de comercio.”

O agronegécio pode ser definido como o conjunto das operacdes de
producédo e distribuicdo de suprimentos agricolas; as operacdes de producao nas
unidades agricolas; e o processamento, 0 armazenamento e a distribuicdo dos
produtos agricolas, e itens produzidos com base neles.

Lopes (2005) acrescenta que a compreensao do agronegocio, em todos os
seus elementos e inter-relagcdes, € um instrumento indispensavel a todos os

tomadores de decisdo para obtencdo de maxima eficiéncia. Por isso é fundamental
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compreender o agronegdécio dentro de uma visdo de sistemas que engloba os
setores pré-producao, producéo e pds-producao.

Nos ultimos anos, poucos paises tiveram um crescimento tdo expressivo no
comércio internacional do agronegécio quanto o Brasil. Hoje percebe-se que o setor
encontra-se como 0 maior negécio e um dos principais mercados da economia
nacional, tendo contribuido nos ultimos anos entre 25% a 35% do total da producéo
brasileira, gerado aproximadamente 40% de todos os empregos (ocupando cerca de
20% da Populacdo Economicamente Ativa) e respondendo por cerca de 36% das
exportagbes (sendo assim uma das atividades mais importantes ao superdvit da
balanca comercial) segundo dados da FAEP.

Isso tudo tem levado o pais a uma situacdo onde se obteve nos ultimos anos
um crescimento de produtividade agricola de cerca de 80% e de producao agricola
em torno de 110%. Isso é apoiado pela consolidacdo do nosso pais como maior
exportador, com desempenho extraordinario da soja, do agucar, do tabaco, da carne
bovina e avicola.

Dessa maneira, se o Brasil souber aproveitar mais as suas potencialidades,
ele podera se consolidar como um dos lideres e uma grande poténcia mundial neste
ramo. (AGUIAR et al., 2006)

2.2.1. A tecnologia voltada para o agronegocio

Ultimamente, verifica-se que o conhecimento dos dados operacionais é
fundamental para a administracao de qualquer empresa. Neste sentido, os sistemas
de informagédo vém para ajudar a andlise, o planejamento, a operagéo e controle da
empresa. Os sistemas de informacao sdo responsaveis pela coleta da maioria dos
dados operacionais.

No agronegdcio, existem particularidades inerentes ao setor, por esta razao o
setor carece de modelos especificos de planejamento, gerenciamento e controles.
Uma das principais particularidades encontradas no setor do agronegécio é a
sazonalidade e segundo Batalha et al (2002, pag.6):

“Sazonalidade de disponibilidade da matéria-prima. Boa parte da matéria-
prima dos macros segmento da producdo industrial vem do macro
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segmento rural, cuja producdo obedece a regimes de safra e entressafra.
Empresas de segunda transformagdo muitas vezes usam como matéria-
prima vérios produtos com caracteristicas de producdo e sazonalidade
diferentes”

Esta sazonalidade, essencial ao setor, onera a manutencdo de uma equipe
estavel e dificulta os processos de controle. Outro fator particular do agronegécio é a
variacao da qualidade da matéria-prima do macro segmento da producao industrial.

Analisando o setor, observa-se facilmente que o macro segmento rural
depende das condi¢des climaticas para a sua produgao, das quais os produtores
nao tém controle.

A globalizagdo, que também afetou o setor, trouxe como conseqiéncia o
interesse em aumentar as exportagdes. Para isto, 0 segmento procura adequar os
produtos a realidade internacional, reduzindo custos e produzindo produtos de
melhor qualidade. O mercado externo apresenta uma série de exigéncias que hoje o
mercado interno ainda n&o possui.

De acordo com Batalha et al (2002), as particularidades do agronegécio
aumentam a complexidade da administragcdo das empresas neste segmento. Frente
a esta realidade, o setor busca ajustar os produtos a realidade internacional, o que
significa a reducao de custos e a producao de produtos com qualidade superior.

Para Araujo (2003), muitas empresas do segmento agricola ndo possuem
técnicas de gestado devido a auséncia de qualificacao formal do empresariado rural.
O autor comenta que quando estas organizagdes passam a utilizar um sistema de
informacgéo, elas se obrigam a se reorganizar e determinar um sistema de trabalho
bem definido e organizado.

Para a aquisicdo de vantagens competitivas, sdo necessarios usuarios
qualificados capazes de analisar as informacdes resultantes do processamento dos
dados que refletirdo a situacédo atual da empresa. A disseminagao da tecnologia da
informatica e a producédo de computadores mais velozes e mais baratos permitiram
um progresso expressivo nos ultimos anos no setor rural. Esta nova realidade torna
0 produtor rural mais préximo dos sistemas de informacdo. Um problema relatado
por Araujo (2003) é a dificuldade de suporte para o uso especifico de softwares
destinados ao setor agricola. O autor ainda escreve sobre a falta de softwares
adequados as necessidades agricolas e que muitos produtores tém pouca
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escolaridade e idade média avancgada, o que dificultaria a informatizacdo do agro-
negécio.

Segundo Araujo (2003), a coleta de dados é um fator determinante para
alimentar os programas, muitas vezes sera necessario passar a coletar dados antes
nao coletados. O ser humano tende a ndo gostar de mudancas e esta reorganizagéao
da empresa pode ndo ser vista com bons olhos por parte dos funcionarios,
principalmente por que altera habitos antigos na estrutura e desenvolvimento do
trabalho. Para facilitar esta tarefa, o gestor deve demonstrar aos funcionarios a
importancia das alteragdes e buscar fazer com que estes fiquem comprometidos
com as mudangas.

Conforme Batalha et al (2002), o segmento de producao rural carece de
sistemas de planejamento integrados. O motivo desta falta de integracdo é a
complexidade do setor do agronegdcio. As particularidades econémicas do processo
produtivo agricola sado diferenciadas de outros setores.

Por melhor que o sistema seja implantado, é dificil para o produtor alcancar
bons resultados sem que haja um preparo da empresa antes de introduzi-lo. E
necessaria uma organizacdo prévia das rotinas de trabalho da empresa,
independente de computador. “A ferramenta ndo pode vir antes da administragdo. E
preciso primeiro profissionalizar o gerenciamento, depois comprar o computador”,
afirma um produtor que informatizou sua producao (Baldan, 1996). Esta etapa pode
ser chamada de estruturacédo e precede a etapa de automacao — a efetiva adocéo
da tecnologia de informéatica.

A informatizacdo na propriedade agricola apresenta trés estratégias basicas
(Jesus et al., 1996):

a) opcao de longo prazo — o programa atende a todos os requisitos, mas
o custo é alto, tanto de desenvolvimento, como de manutencao;

b) opcao de curto prazo e menor custo — os pacotes mais utilizados séao
planilhas eletrbnicas, gerenciadores de banco de dados e editores de
texto, que tém aplicacao limitada;

c) opcao intermediaria — corre-se o risco de aceitar que sejam controlados
aspectos nao relevantes em detrimento de outros mais relacionados

com 0s objetivos e estratégias da organizacao.
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Na literatura especializada, existem dois tipos principais de software para fins
agropecuarios: os aplicativos, em escala local, e os sistemas de informacao, com
uma abrangéncia maior.

Os aplicativos sdo programas de computador destinados a resolucao de
problemas e a automacao de processos bem especificos das propriedades rurais
(Jesus et al., 1996).

Os sistemas de informacgéao tém o objetivo principal de auxiliar na tomada de
decisdes importantes dentro do processo produtivo e na definicao de politicas para o
setor. Utiliza-se das mais modernas técnicas de informagéao, principalmente redes de
comunicacdo de dados, como a Internet, e podem ser utilizados por produtores,
cooperativas, prefeituras e demais 6rgaos interessados num determinado tipo de
informacgao. Exemplos comuns s&o sistemas para consulta em bancos de dados.

2.3. A FUNCAO COMPRAS NA ORGANIZACAO

Com o passar do tempo, a funcdo compras tem sido vista de forma diferente e
passou a ser imprescindivel para a administracao de recursos materiais de uma
organizacdo. A funcdo tem deixado de ser considerada uma atividade meramente
tatica e operacional, para ser vista como uma fonte de grande contribuicdo
estratégica para a empresa. Hoje saber comprar de forma a beneficiar a empresa é
decisivo ndo apenas para a competitividade, como para a propria permanéncia da
empresa no mercado.

Atualmente se calcula que o total gasto pelas empresas com compras varia
de 50% a 80% da receita bruta. Logo, pequenas reducdes no custo das aquisicdes
podem refletir de maneira altamente positiva no lucro da empresa.

De acordo com Dias (1993) a evolucdo da fungdo compras nas empresas

demonstra que a atencéo a ser dada a este setor é fundamental.

“Atualmente as empresas se preocupam muito com o processo de compras,
pois este sendo executado com sucesso pode ser motivo de redugao de
custos para a empresa. Neste sentido cabe aos responsaveis por tal
processo estarem atentos a prego, prazo, volume e qualidade para se
beneficiarem da execugao eficaz deste processo.”
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Para Ballou (2001), as atividades relacionadas a fungdo compras envolvem
uma série de fatores, dentre eles podemos destacar:
a) previsao de precos;
b) qualificacdo dos servicos;
c) determinacéo dos prazos de vendas;
d) servicos e demais alteracdes na demanda;
e) escolha de fornecedores.

O departamento de compras exerce um papel fundamental na concretizacao
dos objetivos da empresa, toda atividade realizada em uma organizacao, seja ela
industrial, comercial ou burocratica, necessita de matérias-primas, componentes,
equipamentos e servicos para ser executada. A administracdo de compras € um
elemento essencial da area de materiais no alcance dos objetivos empresariais. A
funcéo é grande responsavel pela entrega no tempo correto, pelos custos, qualidade
e outros elementos na estratégia de operacgdes.

Para isso se tornar realidade é essencial manter um banco de dados de
fornecedores atualizado, ter poder de negociagao e estabelecer um relacionamento
baseado na confianga mutua com o fornecedor.

Conforme Moraes (2005) é imprescindivel também as pessoas responsaveis
por esta area estarem muito bem informadas e atualizadas, além de possuirem
habilidades inter-pessoais como poder de negociacao, facilidade de trabalhar em
equipe, boa comunicacao e capacidade de gestao de conflitos.

Hoje em dia o comprador é um elemento experiente e a funcédo é tida e
reconhecida como uma das mais importantes em uma empresa. O padrao atual
exige que o comprador tenha 6timas qualificacées e esteja preparado para usa-las
em todas as ocasides. Para administrar com eficacia suas compras, o comprador
deve demonstrar conhecimentos amplos das caracteristicas dos produtos, dos
processos e das fases de fabricacdo dos itens comprados. Deve também, estar
preparado para discutir em igual nivel de conhecimento com os fornecedores.

Decorrente de diversas transformacbes ocorridas nas empresas, as
operacdes de compras ja ndo sdo mais vistas como uma atividade rotineira mas
como parte do processo de logistica. Isso porque, mais do que somente adquirir
produtos, o setor de compras atualmente se inter-relaciona com todos os outros
setores da empresa, influenciando e sendo influenciado.
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Conforme MARTINS & ALT (2001):

“Toda empresa na consecucdo de seus objetivos necessita de grande
interagdo entre todos os seus departamentos ou processos, no caso de
assim estar organizada. [...] A drea de compras interage intensamente com
todas as outras, recebendo e processando informagdes, como também
alimentando outros departamentos de informacdes Uteis as suas tomadas
de decisado.”

Os niveis de estoque da organizacado, por exemplo, afetam o custo de
producdo e é capaz de trazer outros problemas para a empresa, como a
necessidade de um maior controle de pessoal e despesas com a sua manutencao.
Assim, a area de compras tem uma funcao importante de cuidar para que 0s niveis
de estoque da empresa estejam sempre equilibrados.

De acordo com Moraes (2005) o departamento de compras também pode
assumir varias outras fungbes. Uma destas fungdes esta relacionada com a
negociacdo de precos junto aos fornecedores. “Essa negociacdo determinara o
preco final dos produtos e, portanto, a competitividade da empresa”.

Normalmente a fungcao compras tem quatro objetivos principais:

a) obter mercadorias e servicos na quantidade certa, com qualidade e a
um menor custo;

b) garantir que a entrega seja feita de maneira correta;

c) desenvolver e manter boas relagcdes com os fornecedores.

Martins & Alt (2001, pag.67) a esse respeito comentam que:

“Os objetivos de compras devem estar alinhados aos objetivos estratégicos
da empresa como um todo, visando o melhor atendimento ao cliente
externo e interno. Essa preocupacdo tem tornado a funcdo compras
extremamente dindmica, utilizando-se de tecnologias cada vez mais
sofisticadas e atuais como o EDI, a Internet e cartées de crédito.”

O setor de compras esta também intimamente ligado com os niveis de
estoque. A ele cabe a tarefa de equilibrar a quantidade de materiais a serem
comprados para que o0s demais setores da empresa permanecam satisfeitos
continuamente.

“E importante que se consiga otimizar o investimento, aumentando o uso
eficiente dos meios financeiros, minimizando as necessidades de capital investido
em estoques”. (DIAS, 1993)

Este é um assunto delicado e que esta diretamente ligada a gestdao de
compras, pois niveis de estoque, embora signifiquem uma seguranca de que a

producdo nado precisara sofrer nenhuma interrupcdo, ao mesmo tempo demanda
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custos na maioria das vezes altos para a organizagdo, pois tem que ser
armazenados e controlados constantemente.

Segundo Arnold (1999) a funcdo compras deixou de ser um processo simples
e atualmente acaba por envolver a todos na organizacao. O setor especifico, na
maioria das vezes, em face da competitividade do mercado, precisa da ajuda de
outros setores da organizacdo, como o de pesquisa € desenvolvimento de produtos
e a area financeira, para que as aquisicoes realmente tragam beneficios para a
empresa.

Percebe-se que wuma gestdo de compras eficaz pode contribuir
significativamente para o alcance dos objetivos tracados e das metas das
organizagoes.

Quando eficiente, a funcdo de compras é capaz de trazer maior agilidade nas
operacdes realizadas pelas organizacdes, o que para a empresa € um diferencial

altamente competitivo e positivo.

2.3.1. Processos das Atividades de Compras

Toda atividade desempenhada em uma organizagcdo, carece de matérias-
primas, componentes, equipamentos e servicos para ser efetuada. Logo, a
administragcdo de compras € um item fundamental da area de materiais no alcance
dos objetivos empresariais. A area de compras tem por finalidade suprir as
necessidades de materiais ou servicos, desempenhar o planejamento quantitativo e
qualitativo, atender as necessidades no periodo certo com quantidades corretas,
bem como verificar todo o montante comprado, providenciando o transporte,
armazenamento e distribuigéo.

De acordo com Dias (1993), podemos afirmar que os objetivos basicos de um
setor de compras seriam:

a) obter um fluxo continuo de suprimentos, com o propésito de atender as
operacodes de producéo;
b) coordenar esse fluxo de modo que seja investido um valor minimo d

investimento que afete a operacionalidade da empresa;
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C) comprar materiais e insumos aos menores pregos, obedecendo
padrbes de quantidade e qualidade determinados;

d) procurar sempre, dentro de uma negociacao justa e honesta, as
melhores condi¢gdes para empresa, principalmente em condi¢cées de
pagamento.

A necessidade de se comprar cada vez melhor é ressaltada por todos os
empresarios, juntamente com as necessidades de estocar em niveis apropriados.
Comprar bem é um dos fatores que a empresa deve utilizar para reduzir custos.
Existem algumas doutrinas que definem como comprar bem e que incluem a
verificacdo dos prazos, precos, qualidade e volume.

Manter-se bem relacionado com o mercado fornecedor, prevendo na medida
do possivel ocasionais problemas que possam prejudicar a empresa no
cumprimento de seus objetivos, € talvez, o mais importante na época de escassez e
altos precos. A escolha de fornecedores é considerada igualmente ponto-chave do
processo de compras.

A potencialidade do fornecedor deve ser examinada, da mesma maneira que
suas instalacbes e seus produtos, e isso € importante. O seu balanco deve ser
cuidadosamente analisado. Com um cadastro atualizado e completo de
fornecedores e com cotacdes de precos feitas semestralmente, muitos problemas
serao evitados.

Independentemente do tamanho da empresa, os principios basicos da
organizacdo de compras constituem-se de normas fundamentais assim
consideradas:

a) autoridade para compra;

b) registro de compra;

(2]

registro de preco;

o

registro de estoque e consumo;

)
)
)
e) registro de fornecedores;

f) arquivo e especificagdes;

g) arquivo de catalogos.
Completando a organizacao, podemos adicionar como atividades do setor de

compras:
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a) Pesquisa dos fornecedores

Esse item envolvera o estudo de mercado e dos insumos, analise de custos,
investigacao das fontes de fornecimento e de materiais alternativos;

b) Aquisicao

Ressaltando a importancia da conferéncia de requisicoes, analise das
cotagdes, decisdo de compra, entrevista a vendedores, negociacdo de contratos e
encomendas e acompanhamento do recebimento de materiais.

c) Administracao

Envolvendo as fungdes de manutencao de estoques minimos, transferéncias
de materiais, conferéncia sistematica para evitar excessos e obsolescéncia de
estoque, cuidando de relagdes comerciais reciprocas, padronizacado, entre outras
que for necessario.

Segundo Dias (1993), a pesquisa € o elemento basico para a prépria
operacdo do setor de compras. A busca e a investigacdo estdo associadas
diretamente as atividades basicas de compras: a determinacdo e o encontro da
qualidade certa, a localizacdo de uma fonte de suprimento, a selegdo de um
fornecedor adequado, o estabelecimento de padrées e anadlises de valores séo

exemplos de pesquisas.

2.4. MODELAGEM DE SOFTWARES

Segundo Chung e Lee (2001), a modelagem é um processo para visualizar,
especificar, construir e documentar artefatos em diagramas padronizados, facilitando
a comunicacdo entre as diferentes partes interessadas de um projeto de
desenvolvimento de software.

Henderson-Sellers (2005), dentre outros autores, afirma que a UML (Unified
Modeling Language) € a linguagem de modelagem de fato da industria de
desenvolvimento de software na atualidade. A UML fornece um conjunto de
convencoes diagramaticas que sao usadas para auxiliar a esbocar e documentar
sistemas de software, sendo um grande sucesso, segundo Henderson-Sellers
(2005). Ainda segundo esse autor, “de maneira crescente nesses ultimos poucos
anos, algumas organizacoes tém usado UML para impulsionar a geracao de cddigo

e outros artefatos de software, principalmente, a partir de diagramas de classe, os
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quais sao usados na geracdo de interfaces para os varios componentes de uma
aplicacao distribuida”. A UML fornece varios pontos-de-vista em alto nivel por meio
de uma série de diagramas. Isso da aos usuarios a habilidade de especificar

sistemas utilizando qualquer combinagédo conveniente desses diagramas.

2.4.1. O Modelo Entidade Relacionamento

Segundo Chen (1976), as Entidades sao representacdes dos objetos
existentes no mundo real, sejam eles concretos ou abstratos. Quando forem citadas
no texto, obrigatoriamente iniciardo com a primeira letra em mailscula.
Independentes entre si, ndo possuem informacdes suficientes para construir as
interacdes do Sistema. Para que o sistema fique completo, é necessario que haja
uma influencia entre as Entidades, que da-se o nome de Relacionamento, e este
relacionamento sempre se dara entre Entidades. O relacionamento pode ser do tipo
1 para 1,1 para N e N para N.

No Relacionamento 1 para 1, |é-se que a cardinalidade de uma Entidade esta
para 1 Entidade. Nao podendo aceitar na relacdo mais de uma Entidade em
nenhuma das dire¢des, como visto na figura 2. Relacionamento 1 para N, na qual
apenas uma Entidade pode participar mais de uma vez no imperativo. Mais detalhes
na figura 3. Por ultimo, existe o Relacionamento N para N, onde muitas Entidades
podem ser relacionadas a muitas Entidades. Os outros tipos de Relacionamento sao
variagdes desse ultimo; apenas foram diferenciados para facilitar suas utilizagbes. A

Figura 4 é a visualizacao como esse tipo de Relacionamento funciona.

PREFEITO > ,-.-:_j‘_'_'_"' GDUERN,& q— CIDADE

FUNCIONARIO e TR.&EEALHA e SETOR

Figura 3 — Relacionamento de N para 1
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EQUPAMENTO | o " ymza e PECAS

Figura 4 — Relacionamento de N para N

2.4.2. O Diagrama de Classes

Dentre os diagramas da UML, os diagramas de classe sdo os diagramas mais
importantes de modelagem de objetos da UML. Eles mostram a estrutura estatica
dos objetos em um sistema. Segundo Kollmann (2001) e outros, “sdo geralmente
considerados os diagramas mais bem empregados e os mais bem compreendidos
dentre os diagramas da UML”. Eles descrevem a estrutura estatica dos sistemas, em
um nivel mais alto de abstracdo do que o codigo-fonte, mostrando classes,
interfaces e seus relacionamentos. De acordo com Guéhéneuc (2004) “diagramas
de classe UML sdo um recurso valioso para auxiliar analistas de software, a
entender as arquiteturas, comportamentos, escolhas de desenho e implementacao
de programas”. Desenvolvedores de software geralmente utilizam esses diagramas
para descrever a arquitetura de softwares orientados por objeto durante
desenvolvimento, auxiliando-os na abstracdo de detalhes de implementacgéao.
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3. METODOLOGIA

Para o desenvolvimento deste trabalho, utilizou-se os seguintes passos:

Foram coletadas diversas informacdes, a partir da participacdo de maneira
integrada do pesquisador na 12 de 3 fases do planejamento de informatizacdo da
empresa estudada, de modo a reunir dados sobre o processo em estudo. Observa-
se a importancia de fontes e instrumentos variados para a obtencao de dados.

Abaixo, estdo listados os objetos de analise utilizados no estudo:

a) documentos e planilhas atualmente utilizados;

b) trocas de informagdes via email com os colaboradores da area
estudada;

c) atas de reunides, com os gestores interessados na informatizagdo da
organizacao;

Através dos objetos de analise, foram feitas observacées aos métodos de
trabalho da empresa, a fim de analisar o funcionamento atual, dessa maneira pode-
se identificar alguns aspectos criticos para o bom desempenho do sistema para a
area de compras da empresa.

Entre os documentos analisados posso citar os contratos de compras e
vendas entre fornecedores e clientes, notas-fiscais, planilhas feitas em excel sobre o
controle das posi¢cées de compras e vendas, e tabelas de fluxo destas operacdes.

Esta analise é aliada a uma ampla pesquisa bibliografica sobre o tema de
Compras, e a partir disto pode-se elaborar o atual processo de compras realizada
pela organizagao.

Apbs o estudo sobre os atuais processos, em que houve o levantamento e
analise de requisitos do sistema a ser desenvolvido, definicdo dos objetivos do
sistema e a definicio dos atores envolvidos, foi realizada a proposta de
desenvolvimento do sistema. Logo, 0 passo seguinte foi a elaboracdo do banco de
dados deste sistema. O banco de dados é a entidade responsavel por agrupar
informacgdes de forma inteligente num sistema computacional. Ele garante que essas
informacdes possam ser recuperadas e aproveitadas no futuro. A maneira como
esses dados sao guardados € definida pela modelagem do banco de dados. Através
de uma boa modelagem podemos recuperar os dados significativos de maneira mais
eficiente Date (2004).
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Com a modelagem do banco de dados pronta deu-se entdo a elaboragédo do
modelo de entidade relacionamento dos objetos definidos no banco de dados do
sistema, procurando-se criar uma simulacdo da realidade. Esta simulacdo é
constituida por um conjunto de entidades, que interagem umas com as outras,
através de um conjunto de relacionamentos.

Teve inicio entdo a elaboracdo de um dos objetivos principais do trabalho: o
diagrama de classes do sistema, listando todos os conceitos do dominio que seréao
implementados no sistema e as relacées entre os conceitos. Este processo é muito
importante, pois define a estrutura do sistema a desenvolver.

E por fim é apresentado a conclusdo a cerca deste trabalho, e os possiveis

resultados com a implementacao da proposta.
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4. DESENVOLVIMENTO DO MODELO

4.1. CARACTERIZACAO DA ORGANIZACAO

Empresa de capital 100% nacional, situada no estado do Rio Grande do Sul,
a organizacao atua no segmento de beneficiamento de graos, padronizando soja
para exportacdo e fins industriais. Tem a finalidade de comprar grédos de soja e
industrializar, produzindo tanto o 6leo de soja, destinado a refino para uso
comestivel ou para utilizacdo em usinas de biodiesel, como o farelo de soja (por seu
valor protéico, utilizado como principal insumo na composi¢cao de ragdo animal). O
destino desta producédo €, majoritariamente, a exportacdo. Assim, 75% de 6leo e
95% de farelo, sdo destinados ao mercado externo. Entre os principais mercados
importadores de 6leo estdo a China, a india e o Ira.

A organizacao opera desde 1965 no setor fabril de processamento de soja em
grdo. Produz 6leo de soja degomado, destinado para refino e posterior uso
comestivel ou energético, diversos tipos de farelos de soja, de baixos e altos teores
protéicos e comercializa, ainda, o grao “in natura” destinado, principalmente, a
exportacdo. Possui duas fabricas, nas cidades de Canoas e Rio Grande, e nove
postos de recebimento estrategicamente distribuidos no Rio Grande do Sul, com
capacidade de armazenamento de 1 milhdo e 600 mil toneladas de graos e farelos e
100 mil toneladas de 6leos vegetais.

O volume anual processado no periodo de 2007 foi de 1 milhdo e 150 mil
toneladas. O volume comercializado representa 20% de participacdo do mercado de
soja do estado do Rio Grande do Sul, Brasil, € 4% do mercado nacional.

4.2. DESCRICAO DO PROCESSO ATUAL NA ORGANIZAGCAO

Nesta secdo sera apresentado uma descricdo dos atuais processos de

compra de soja, a interagdo dos atores envolvidos nestes processos e um
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detalhamento dos atuais procedimentos adotados pela organizagdo para o
gerenciamento dos mesmos.

A figura 4 apresenta a estrutura de negécios da organizacao.

Cooperativas Comerciantes Cerealistas Produtores

Compra de gréos

v

Armazenamento

!

| | 4
Industrializacao Indutrializacao Exportacéo de
de dleo de farelo graos

Setor energético Atacado Portos

Figura 5 — Estrutura de nego6cios da empresa

Analisando a figura percebe-se que a empresa concentra seus negocios em
torno do processamento de soja em gréo, focando-se nos segmentos de energia e
alimentos. Esta subdividida em exportacdo e industrializacdo, e atua desde a
aquisicao do grao junto a cooperativas, comerciantes, cerealistas e produtores em
geral até a comercializagao do produto destinado ao uso comestivel e energético.

Sua sede administrativa, o nucleo do negécio, esta localizada em Porto
Alegre, de onde sdo tomadas todas as decisGes de negdcios, a empresa possui 10
filiais sendo que oito destas recebem as informagdes da sede e sdo responsaveis
pela compra dos graos.

Em relagdo a compra dos grdos a organizagdo possui uma capacidade de

armazenamento de cerca de um milhdo e seiscentas mil toneladas, em silos
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localizados nas filiais. A empresa ainda possui duas fabricas de processamento de
gréos responsaveis em transformar o grao em farelo e éleo natural, estas fabricas
estao situadas em Canoas e Rio Grande. Em relacdo a logistica a empresa utiliza o
porto de Rio Grande como principal terminal maritimo.

4.2.1. O Processo Atual de Compras

A organizacado delega a atividade de compras a colaboradores internos,
dentro deste processo esta a captacao dos requisitos definidos pelo nucleo, a busca
por fornecedores, solicitacdo de cotacdes, decisdo de qual fornecedor comprar e
negociacao com o fornecedor escolhido.

Os principais objetivos envolvidos na operacdo de compra definidos pela
matriz (nucleo) sao os seguintes:

a) preco;

b) qualidade;

c) quantidade;

d) prazo para entrega;

e) prazo para pagamento.

Por a organizagdo ndo conter um sistema de informagéo que disponibilize um
histérico das operacdes ja realizadas, a definicdo destes objetivos se da através da
experiéncia e por pesquisas de mercado relacionado as cotacao da soja.

O processo de compras envolve quatro tipos de atores, que estdo em
constante interacdo para a realizacdo e manutencao dos negdécios, sao eles: o
Nucleo, o Comprador, o Fornecedor e o Mercado. Cada um deles possui as

seguintes caracteristicas:

a) Nucleo
Responsavel pela agéo inicial, a decisdo de comprar. Em cada
operacao de compra, € 0 nucleo que informa os requisitos basicos
como: preco, qualidade, prazo, entre outros, ao Comprador. E durante
estas operacoes recebe informacgdes pertinentes ao andamento e ao
status do processo para fim de controle gerencial.
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b) Comprador

Cada vez que se necessitar realizar uma compra, sera delegado
a um comprador esta funcdo. O Comprador é identificado com um
colaborador interno da organizacao, e esta em constante comunicacao
com o Nducleo para o recolhimento das informacdes pertinentes ao
processo de compra. Através deste relacionamento o Comprador
recebera as especificagbes do produto desejado e o0s objetivos
envolvidos, como o prazo de entrega, e montar o pedido de acordo

com as especificagdes recolhidas no mercado, como o cambio atual.

c¢) Fornecedor
Sao os comerciantes, cooperativas, etc, responsaveis por
oferecer o produto no mercado. A constante interacdo com o
Comprador, que capta suas preferéncias para montar o pedido é de

fundamental importancia para viabilizar a negociagao.

d) Mercado
E o ator que contém a informagdo de fornecedores que estdo
ativos, também possui as especificacdes dos itens de compra, como a
lista com os valores, quantidade e qualidade dos produtos. Além dos
produtos € no Mercado que o Comprador retira as informacdes de
cotagdes do produto e do cambio definido para a transacgéao.

A figura 6 apresenta o diagrama de fluxo das atividades de uma operacao de

compra realizada por um colaborador interno.
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Obtem requisitos
junta ao niclen

Werifica informagbes
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Figura 6 - Diagrama de atividades de uma operacao de compra

Com base nesse diagrama € possivel fazer uma descricdo de cada um dos
processos da operacao de compra:

12 Passo — Obtencao das informacoes
Neste passo ocorre a interacdo entre o nucleo da organizagao, situado na
matriz, e o0s compradores responsaveis pelo processo comercial, este

relacionamento é realizado por telefone, email e fax. Nesta interacédo, é informado
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pelo ndcleo quais sdo os objetivos envolvidos nesta operagdo como: preco,
quantidade, prazo de entrega, condicbes de pagamento e a qualidade do produto.
Com estes dados o comprador pode formatar um pedido inicial de informacgéao para
ser enviado a possiveis fornecedores. A cada compra € designado apenas um
comprador.

22 Passo - Verificacao junto ao mercado

Neste passo o colaborador designado para a operacdo de compra, com posse
das informacbes e a formatacdo do pedido, verifica junto aos fornecedores
cadastrados, por meio de telefone, se existem produtos que contem os requisitos

definidos pelo nucleo.

32 Passo — Busca de informacoes junto ao mercado

Havendo um ou mais possiveis fornecedores, o comprador obtém por meio de
um sistema de apoio, as cotacdes referentes a moeda e da prépria soja no mercado
de capitais. Caso nao tenha fornecedor que atenda os requisitos da compra, 0
colaborador reporta esta informacdo ao ndcleo que, ou mudara os requisitos da
compra ou buscara este produto em outra posicao.

42 Passo — Montagem do pedido
Com as cotacdes em maos o comprador pode definir um valor para a

negociacgao junto ao fornecedor e montar sua proposta inicial para envio.

52 Passo — Definicao do fornecedor

Apbs o envio da proposta de compra junto aos fornecedores e de todas as
respostas recebidas, o comprador podera escolher com que fornecedor ira continuar
com o processo de negociacao para definicao dos valores.

62 Passo — Concretizacao do negoécio

Havendo um fornecedor escolhido, podera acontecer uma negociacao final a
fim de tornar compativeis os valores dos negociadores. Se o fornecedor e o
comprador chegarem a um acordo, o nucleo é informado pelo comprador para que
haja a emissao do contrato.
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Para representar melhor esta interacédo entre os diversos atores envolvidos no
processo estudado, podemos tracar um diagrama de relacionamento, especificando
como acontece a comunicagdo das mensagens pertinentes ao andamento do
processo descrito anteriormente.

Os “bonecos” representam os atores envolvidos no processo e as flechas a

comunicacao realizada entre eles.

Micleo Comprador Fornecedor

Mercado

Figura 7 - Diagrama de relacionamento entre os atores

Percebe-se a falta que um sistema de informacdo faz na manutencdo do
negécio. A constante interacdo entre os diversos atores pelos meio de telefone, fax,
email e softwares de relacionamento ndo adequados para o controle da real situacéo
de cada etapa e processo de uma operacao de compra, faz com que a organizacao
nao concentre todas as informacdes e histéricos em um Unico banco de dados a
disposicdo de todos. Isso acaba transformando os colaboradores envolvidos em
cada processo em “ilhas” de informacdo, criando uma grande dependéncia da
organizacao por cada um deles, visto que nao sao todos os funcionarios capazes de
trazer informacdes sobre a atual situacao destes processos.
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4.3. PROPOSTA DO SISTEMA DE INFORMAGAO

4.3.1. Definicao dos Objetos do Sistema

Esta secao consiste em elaborar uma proposta de um Sistema de Informacao
para apoiar 0s colaboradores e usuarios em suas atividades rotineiras em relacéao a
operacdo de compras. Para esta tarefa existem diferentes ferramentas e
metodologias. O presente trabalho se baseia em 3 etapas para a construgdo do
sistema de informagao proposto, sao elas:

a) Especificacdo dos objetos, por meio da andlise da realidade;

b) Definicdo do relacionamento entre estes objetos, por meio do modelo
de entidade relacionamento;

c) Producao do diagrama de classes;

Com base nestes dados a construcao e programacao do sistema de dara de
maneira facil e agil.

Para o estabelecimento do diagrama de classes, um dos objetivos do
presente trabalho, foram estabelecidos primeiramente os objetos contendo os dados
que fazem parte do conjunto de informacdes relacionadas.

Para a definicao dos objetos o primeiro desafio € o conhecimento da realidade
gue a empresa vive diariamente. Este conhecimento se encontra em cada uma das
visbes dos colaboradores, cada colaborador conhece as operacdes que realiza
diariamente, as informagcdes que maneja e as regras que deve seguir, € € por meio
deles que pode ser efetuado essa definicéo inicial.

O processo de andlise da aplicacdo comeca com o desenho dos objetos. Em
sua estrutura podemos definir quais atributos irdo integra-lo, para mais tarde realizar
o relacionamento entre estes. Para cada atributo da estrutura destes objetos
devemos indicar algumas propriedades como, seu nome, o tipo de dado e a
descricao, para que todos os envolvidos no processo de programacao e futuras
alteracdes possam identificar com clareza os detalhes de cada objeto.

As definicbes PK, identificadas em alguns atributos dos objetos, representam
as chaves primarias (primary keys) dos objetos em que estéo inseridas. Todo objeto

criado deve ter ao menos uma chave primaria, e é esta chave que ira identificar cada
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registro como unico, ndo podendo dois registros terem a mesma chave. Em muitos
casos pode-se identificar um atributo da realidade como a chave primaria como: RG,
CPF, CNPJ, Inscricao Estadual, estes sao registros Unicos de cada elemento. Porém
as vezes se faz necessario criar um atributo artificial (que nao existe na realidade), e
gue seu valor seja controlado internamente pela aplicagao.

Ja as definicdes FK, também presentes em alguns objetos, fazem referéncia
as chaves estrangeiras (foreign key) necessarias para identificar quando existe
algum tipo de relacionamento entre os objetos. A chave estrangeira é representada
sempre por um atributo apontando para a chave primaria de outro objeto, e apds a
insercao é necessario um acompanhamento do administrador para as operacoes de
alteracao e exclusao dos dados.

Com base em uma analise da realidade, foram criados os seguintes objetos:
Estado, Cidade, Tipo, Setor, Cargo, Moeda, Solicitagdo, Fornecedor, Contato,
Usuario e Transacao. Estes respectivos objetos e suas estruturas sdo descritos nos

quadros a seguir:

Nome do Campo Tipo de Dado Descricao
EstadoUF Char(2) - PK Identificador da UF do Estado
EstadoNome Varchar(45) Nome do Estado Cadastrado

Quadro 1 - Estrutura do objeto Estado

Estado: informacao necessaria para identificar a procedéncia do produto e
para facilitar as trocas de informagdes entre 0 comprador e o contato.

Nome do Campo Tipo de Dado Descricao

Cidadeld INTEGER - PK Numero que identifica a Cidade
EstadoUF Char(2) - PK Identificador da UF do Estado
CidadeNome VarChar(45) Nome da Cidade cadastrada
CidadeDDD Numeric(2) DDD da Cidade cadastrada

Quadro 2 - Estrutura do objeto Cidade

Cidade: assim como Estado, é uma informacao importante para o controle da
origem do produto e das trocas de informagdes entre os atores pelo telefone, cada
cidade possui um DDD especifico.
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Nome do Campo Tipo de Dado Descricao
Tipold INTEGER - PK Numero que identifica o Tipo
TipoNome VarChar(45) Nome do Tipo de Fornecedor

Quadro 3 - Estrutura do objeto Tipo

Tipo: contém as informacdes referentes ao tipo do fornecedor que esta
cadastrado no sistema, sdo eles: cooperativas (‘C’), comerciantes(‘O’), cerealistas
(‘E’) ou produtores (‘P’).

Nome do Campo Tipo de Dado Descricao

Setorld INTEGER - PK Numero que identifica o setor
SetorNome VarChar(45) Nome do Setor cadastrado
UsuarioRegistro INTEGER - FK Responsavel pelo setor

Quadro 4 - Estrutura do objeto Setor

Setor: contém as informagdes Unicas dos setores do usudrio do sistema, e do
contato junto ao fornecedor. Este objeto € importante para separar os usuarios do
nucleo, responsaveis pelas tomadas de decisées, dos usuarios compradores, que

serdo designados para a operacao de compra.

Nome do Campo Tipo de Dado Descricao
Cargold INTEGER - PK Numero que identifica o Cargo
CargoNome VarChar(45) Nome do Cargo Cadastrado

Quadro 5 - Estrutura do objeto Cargo

Cargo: informacgdes necessarias para definir a “liberdade” dentro do Sistema
de Informacao. Mediante este objeto e junto com o objeto Setor, o administrador do
sistema podera limitar o poder e 0 acesso de cada usuario para que exista um
controle de seguranca eficiente do sistema construido. Esta informagdo também é
utilizada para definir os contatos junto aos fornecedores, o que traz agilidade no

relacionamento entre as pessoas envolvidas.
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Nome do Campo Tipo de Dado Descricao
Moedald INTEGER - PK Numero que identifica a Moeda
MoedaNome Varchar(40) Nome da Moeda cadastrada

Quadro 6 - Estrutura do objeto Moeda

Moeda: contém os tipos de moedas utilizadas no processo de negociacao da

transacdo durante a operacdo de compra. Esta tabela interage-se com um

WebService de cotacdes de moedas em tempo real disponibilizado gratuitamente

pela internet, ndo sendo necessario o cadastramento de cada cotacao diariamente

no banco de dados.

O WebService funciona através de solicitacdes feitas pela internet, e sao

utilizados para a integracao de sistemas. Para as empresas, a utilizacdo deste tipo

de recurso pode trazer agilidade para os processos € uma maior eficiéncia na

comunicacao, e com esta tecnologia é possivel que diversas aplicacbes possam

interagir com os sistemas de diversas linguagens em uma empresa.

Nome do Campo

Tipo de Dado

Descricao

Solicitacaold

INTEGER - PK

Numero que identifica a

Solicitacao

SolicitacaoPreco

Numeric(8.2)

Preco do produto solicitado
pelo Usuario Nucleo

SolicitacaoQuantidade INTEGER Quantidade do  produto
solicitado  pelo  Usuério
Nucleo

SolicitacaoQualidade Character(1) Qualidade do produto
solicitado  pelo  Usuério
Nucleo

SolicitacaoPrazoEntregaDia | INTEGER Prazo de Entrega do produto
solicitado  pelo  Usuério
Nucleo

SolicitacaoCondPgto VarChar(45) Condicao de Pagamento

solicitado  pelo  Usuério
Nucleo




NucleoUsuarioRegistro INTEGER - FK Registro que identifica o
Usuario do Nucleo

CompradorUsuarioRegistro | INTEGER — FK Registro que identifica o
Usuario Comprador

Quadro 7 - Estrutura do objeto Solicitagao
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Solicitacdo: contém as informacdes repassadas pelo nicleo, para o processo

de compra. O nlcleo caracterizado por um usuario do sistema informa as seguintes

informacgdes: preco maximo da oferta, quantidade desejada do produto, a qualidade

do produto, o prazo de entrega da matéria-prima e as condicbes de pagamento.

Além destas informagdes sobre o produto o usuario do ndcleo seleciona outro

usuario do sistema, este um comprador, para que seja responsavel por tal processo.

Nome do Campo Tipo de Dado Descricao
Fornecedorld INTEGER - PK Numero  que identifica o
Fornecedor
FornecedorRazaoSocial | VarChar(120) Razéao Social do Fornecedor
FornecedorFantasia VarChar(60) Nome Fantasia do Fornecedor
FornecedorCNPJ Char(18) CNPJ do Fornecedor
FornecedorEndereco VarChar(240) Endereco do Fornecedor
EstadoUF Char(2) - FK Identificador da UF do Estado
Cidadeld INTEGER - FK Numero que identifica a Cidade
Tipold INTEGER - FK Numero que identifica o Tipo
FornecedorTelefone INTEGER Telefone de contato com o
Fornecedor
FornecedorEmail VarChar(120) Email de contato com o
Fornecedor

Quadro 8 - Estrutura do objeto Fornecedor

Fornecedor: contém as informacdes Unicas de cada fornecedor: Razao Social,

Nome Fantasia, CNPJ, Endereco, Estado, Cidade, Telefones, etc. Cada fornecedor

cadastrado recebe um Id Unico, que é sua chave primaria, um atributo artificial

controlado pela aplicagdo mediante a sintaxe “AUTO-INCREMENT”.
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Nome do Campo Tipo de Dado Descricao

Contatold INTEGER - PK Numero que identifica o Contato
junto ao Fornecedor

Fornecedorld INTEGER - PK Numero que identifica o
Fornecedor

Cargold INTEGER - FK Numero que identifica o Cargo

Setorld INTEGER - FK Numero que identifica o setor

ContatoNome VarChar(120) Nome do Contato junto ao
Fornecedor

ContatoTelefone INTEGER Telefone do Contato junto ao
fornecedor

ContatoCelular INTEGER Celular do Contato junto ao
fornecedor

ContatoEmail VarChar(120) Email do Contato junto ao

fornecedor

Quadro 9 - Estrutura do objeto Contato

Fornecedor-Contato: contém as informacdes pertinentes de cada contato do

fornecedor, para que aja maior facilidade em relacdo a compra da matéria prima.

Informagbes como: nome, email, telefone e horario para contato, facilitam no

processo de comunicagéo entre as empresas, e reduzem o tempo gasto para a

procura dos fornecedores que se encaixam nas caracteristicas definidas no objeto

de solicitacao.

Nome do Campo Tipo de Dado Descricao

UsuarioRegistro INTEGER — PK Registro que identifica o Usuario

UsuarioSenha Character(32) Senha de acesso do Usuério

UsuarioNome VarChar(120) Nome do usuario

Setorld INTEGER - FK Numero que identifica o setor

Cargold INTEGER - FK Numero que identifica o Cargo

Telefone INTEGER Telefone de contato junto ao
Usuério

Celular INTEGER Celular de contato junto ao
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Usuario

Email

VarChar(120)

Email de contato junto ao Usuario

Quadro 10 - Estrutura do objeto Usuario

Usuério: este objeto contém as informacdes basicas sobre um usuério do

sistema: nome, telefone, ramal, celular, email. Tem como chave primaria 0 nimero

do registro, e uma senha para a seguranca das agdes. Os usuarios sao definidos

como os colaboradores da organizacao, e através das tabelas Cargo e Setor que

podemos definir tanto um diretor como os compradores, vendedores, tesoureiros,

etc.

Nome do Campo Tipo de Dado Descricao

Transacaold INTEGER - PK Numero que identifica a
Transacao

Solicitacaold INTEGER - FK Numero que identifica a
Solicitacao

TransacaoSituacao Character(1) Situacao atual da
transacédo(Concluida, Cancelada,
Em Operacao)

Moedald INTEGER - FK Numero que identifica a Moeda

Fornecedorld INTEGER — FK Numero que identifica o
Fornecedor

TransacaoData Date Data da Concluséao/
Cancelamento da Transacao

Quadro 11 - Estrutura do objeto Transacao

Transacdo: objeto principal do sistema proposto. Contém as informacoes

gerais do processo de compra como: a solicitacdo procedente para tal processo de

compra, o fornecedor escolhido, valor final a ser pago, a moeda da transacao, sua

cotacdo atual, o valor da saca de soja no mercado, alem dos atributos de controle

basicos: situacao (encerrada, cancelada, efetuada), data da compra, contato do

fornecedor responsavel pela operacao, etc.
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4.3.2. Modelo Entidade Relacionamento

Seja qual for o modelo ou sistema com que se véa trabalhar, h4 uma fase
anterior a criacao e utilizagdo de uma base de dados que € a sua concepcao. Trata-
se de transpor os dados reais para o nivel conceptual, que permita 0 manuseamento
informatico.

Usando dos objetos descritos anteriormente, abrangemos todas as
necessidades do sistema de informagdo proposto e guardamos enfim as
informacdes de modo inteligente para permitir a rapida extracdo de informacodes
Uteis. Nota-se que todos 0s objetos foram construidos baseados em identificadores
Unicos para cada entrada e utilizando de chaves estrangeiras para manter a
consisténcia do banco e as ligacbes existentes entre cada tabela.

Uma modelagem ideal do banco de dados é fator fundamental para o
funcionamento adequado do sistema. Apos a etapa anterior de definicado dos objetos
idealizados para o funcionamento do sistema foram aplicadas as regras de
normalizagdo resultando no modelo de entidade-relacionamento apresentado na

figura 8, desenvolvido pelo software DBDesigner 4, disponivel na Internet.
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Quando se pretende construir uma base para dar resposta a uma
determinada situacao, € necessario comecar por identificar quais os objetos que séao
relevantes, as suas caracteristicas e propriedades. Estes objetos que pretendemos
representar, na teoria de bases de dados, designam-se por entidades.

Entre as diferentes entidades é possivel estabelecer diferentes tipos de
relacdo, pode-se assim dizer que uma relacdo define uma associacdo ou ligagao
entre duas entidades.

Analisando a figura 8 observamos que cada transagdo realizada pelo
comprador junto ao fornecedor, recebe além da moeda de negociacdo, um
identificador de Solicitacao, e este identificador s6 é utilizado para uma operacéo de
compra (transacdo), resultando numa relagdo de 1 para 1. E importante destacar
que é obrigatéria a existéncia de uma solicitacdo para que exista uma transacao,
mas n&o sdo todas as solicita¢cdes que sdo utilizadas em alguma transagéo.

E esse registro da solicitacdo que informa os dados definidos no inicio da
operacao pelo nucleo (a matriz da organizacao). Esta solicitagdo além do registro do
usuario (nucleo) que a emitiu, contém as caracteristicas do produto a ser comprado
e a definicdo do usuario (comprador) responsavel por este processo.

Pela Entidade Usuario podemos verificar as informacbes do responsavel que
foi definido anteriormente. Esta entidade traz alguns dados de contato, e faz
referencia a entidade de Setor (Recursos Humanos, Financas, Comercial, etc.), e a
de Cargo (Gerente, Diretor, etc.) do usudrio junto a esta organizacdo. E por meio
destas chaves estrangeiras que podemos associar as permissdes de acesso ao
sistema, e filtrar quais usudrios sdo diretamente responsaveis pela operacéo
estudada.

A entidade Transacdo também possui uma chave estrangeira associada a
entidade Fornecedor, caracterizada pelos diversos fornecedores cadastrados no
sistema, porém destacados pela chave da Entidade Tipo. Uma transacao s6 pode
receber um registro de fornecedor, porém um fornecedor pode realizar diversas
transacdes, resultando assim em uma relacédo de 1 para N.

Esta entidade de fornecedor esta associada a de contatos, que representa os
colaboradores das organizagdes identificadas como fornecedoras da soja. Assim
como a entidade de usuérios, a entidade Contato contém os identificadores de
Cargo e Setor, para que aja um maior controle em relacdo ao relacionamento entre a

organizacido e fornecedores. E por meio desta relacdo que o sistema permitira um
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maior controle geral, reduzindo o tempo gasto para contato e a tomada de
informacgdes da atual situacao dos produtos de cada fornecedor cadastrado.

Foi verificado também a necessidade das Entidades auxiliares, Estado e
Cidade, para que assim, exista maiores informacodes referentes a origem do produto,
como também informagdes sobre meios de contato, como o DDD relativo aos

telefones.

4.3.3. Elaboracao do Diagrama de Classes

Um diagrama de classes é utilizado para descrever uma visdo estatica do
sistema em termos de classes e relacionamentos entre elas.

Este diagrama descreve como as classes se comportam. Por estarmos
utilizando um banco de dados orientado a objeto, temos aqui a visualizacdo de como
os dados e seus comportamentos serdo implementados no banco de dados.

O modelo de classes de objetos foi construido a partir dos casos de uso e dos
requisitos do sistema identificados nas etapas anteriores. Para cada classe de
objetos foram especificadas as suas responsabilidades e as das suas classes
colaboradoras. A partir das responsabilidades de cada classe, foi elaborado o
diagrama cujo objetivo € mostrar a troca de mensagens entre as classes envolvidas
necessaria para a execucao da regra de negécio correspondente; o modelo de
interacdo auxilia a identificar os métodos recuperadores e de computacao de cada
classe. A figura 9, mostra o diagrama de classes com as entidades do sistema,
desenvolvido através do software ArgoUML disponivel na Internet.
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A classe Pessoa é definida como uma classe abstrata, e foi criada pela
existéncia de caracteristicas e funcionalidades comuns entre os objetos Contato e
Usuério. Esta classe contém os procedimentos para gerenciamento dos dados
gerais de cada pessoa que possa estar participando de alguma atividade da
operacao de compra de soja.

As classes Nucleo e Comprador possuem um relacionamento do tipo heranca
com a classe Usuario, isto &, sao classes que juntas herdam os métodos e as
propriedades do elemento mais geral (Usuario). A classe Nucleo contém os
procedimentos que estabelecem os requisitos basicos para a abertura de uma
solicitacdo de compra. Através desta operacdo, um comprador é definido e
autorizado ou nao a utilizar os requisitos basicos para o processo de busca de
fornecedores.

A classe Comprador € responsavel por informar a atual situacdo da
solicitacdo definida pelo nicleo. E este procedimento o responsavel por dar um
maior controle das operagdes para 0s gestores que tomam as decisdes mais
importantes da organizacéo.

A classe Solicitagdo contém os procedimentos para armazenamento do
resultado de solicitacdo de compra pelo Usuario Nucleo. Os procedimentos incluem
os registros do contexto definido pela classe Nucleo.

A classe Cidade se caracteriza pelo relacionamento de agregacdo com a
classe Estado, ou seja, € um objeto parte de um todo. Somente sera criado se o
todo ao qual esta agregado for criado. Esta classe contém o procedimento capaz de
disponibilizar a localizagdo geografica de cada fornecedor, a fim de facilitar o contato
junto aos compradores, e identificar a origem do produto.

A classe Fornecedor contém o procedimento de gerenciamento dos registros
inseridos neste objeto, além de outro capaz de recuperar os registros preparados e
disponibilizados pelo sistema. Através desta classe que o comprador ira realizar sua
busca pelo fornecedor que melhor se encaixe nos requisitos definidos para cada
operacdo de compra de soja. E também através dela que os registros de cada
transacéao realizada, o historico e suas observagdes poderdo ser analisadas a fim de
determinar o grau de responsabilidade do fornecedor com os contratos firmados.

A classe Moeda contém o procedimento de identificacdo do cambio escolhido
para a efetiva transagéo, além de obter junto a 0 WebService escolhido a cotacao
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diaria da moeda definida. A classe Cotacdo € uma classe abstrata e representa este
WebService utilizado na proposta.

A classe Transacdo contém os procedimentos de armazenamento do
Fornecedor escolhido pelo usuario Comprador, e da Solicitacdo que precede esta
operacao. E nesta classe que podemos buscar o histérico dos requisitos do produto
em estoque, sua quantidade e seu fim. Sdo estes dados inseridos no banco que
poderdo dar um apoio as outras area da organizacao, o que representa um grande
valor para o sistema proposto.

4.3.4. Descricao dos Novos Processos de Relacionamento

A partir desta proposta do sistema de informacdo novos tipos de
relacionamento irdo delinear a estrutura das atividades das operagdes de compra. O
ator Nucleo tera controle total sobre o andamento dos processos sem a necessidade
de uma comunicagdo direta com o ator Comprador. Com estas informagcdes o
controle gerencial da operacdo de compras ira aumentar muito, este controle trara
muita vantagem para operacfes futuras, pois essa constante interacdo com o0s
processos em andamento produz informagdes decisivas para as tomadas de
decisdes.

A figura 10 representa a nova interacdo entre os atores envolvidos nos

processos de compra.
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Figura 10 - Novo diagrama de relacionamento entre os atores

A devida e correta utilizacao de tal Sistema de Informagao proposto, oferecera
informacgdes que ajudam a avaliar os processos de compras, auxiliando a tomada de
decis6es nas operacOes relacionadas a estd area, além de gerar impacto sobre
outras areas da organizacao como mostrado a seguir:

Os beneficios gerados sao:

a) Andlise geral dos custos de compras, util para tomar a decisao de compra de
um produto junto a um fornecedor;

b) Os custos relacionados as compras sao Uteis para a definicdo da margem de
lucro do produto na hora da venda;

c) Historicos das operacdes de compras centralizados e a disposicao de todos
0S usuarios da organizacao, ou de apenas aqueles que o administrador do
sistema desejar. Estes historicos trardo uma grande agilidade nos processos
diarios da organizacdo, acabando com a dependéncia por alguns usuarios
que detém destas informacdes;



54

5. CONCLUSAO

Justificadamente, a concepcdo € o0 desenvolvimento de sistemas de
informacdes para apoiar 0s processos em uma drea organizacional, representam
uma parcela consideravel dos esforcos dos gestores para aprimorar e contribuir com
as operacoes diarias.

O desenvolvimento deste trabalho proporcionou uma reflexdo sobre os
inUmeros aspectos relacionados ao problema. Dentre eles, a questdo tecnoldgica
inserida no setor de agro-negécio brasileiro, que evidentemente nao é
satisfatoriamente explorada pelos gestores desta area. Além desta questado, este
trabalho permitiu a elaboracdo e validacdo de uma proposta de Sistema de
Informacdo para apoiar as tarefas relacionadas as operagdes de compras. Mais
especificamente, a implantacdo desta proposta proporcionard um controle geral
sobre as operacoes realizadas em periodos anteriores como também facilitara cada
atividade realizada tanto pelos compradores, como pelos colaboradores que utilizam
destas operacdes para realizar tarefas pertinentes as outras areas, como o controle
financeiro.

Foi realizada uma revisdo tedrica dos Sistemas de Informacdo, seus
componentes, processo de implantagdo, como também sobre o setor do agro-
negécio e um aprofundamento tedrico da importancia que a fungcdo compras impera
no dia a dia organizacional. Este processo de revisdo subsidiou a analise dos
procedimentos atuais adotados pela organizacdo e ajudou a definir 0 método
utilizado para modelar o sistema.

A maior contribuicdo deste trabalho relaciona-se a construcdo de uma
estrutura para o posterior desenvolvimento de tal sistema. Com esta estrutura o
desenvolvimento podera se dar de uma forma bastante simples e rapida, desde o
desenvolvimento dos cadastros iniciais até os relatérios. Esta proposta podera
atingir todas as expectativas de informatizacdo da area estudada, e estd apta a
auxiliar os colaboradores de modo a melhorar o controle dos processos de cada
operacdo de compra, e otimizar as informagcdes geradas por cada transacao
efetuada.

O sistema proposto neste trabalho, ao ser implantado, proporcionara:
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a) realizar as melhores compras através de uma grande quantidade de
informacdo da situacdo dos fornecedores, seja atual ou informacdes
historicas;

b) diminuir o tempo gasto para a busca de informacdes sobre produtos e
fornecedores;

c) maior controle gerencial, pela facilidade em obter informagbes

presentes no sistema.

Durante este trabalho estive em contato com diversos materiais sobre o tema
da Tecnologia de Informacgéo aplicada a gestdo do agro-negdcio, e pude constatar
que estes conceitos ndo estdo sendo devidamente explorados como em outros
setores de negécio. As empresas que demonstram interesse na aplicacdo de
Sistemas de Informacdo encontram dificuldades geralmente relacionadas a
resisténcia de alguns gestores mais antigos, ndo adaptados a evolucao da
tecnologia. Estes ao longo do tempo estdo percebendo a importancia que a
tecnologia traz para as operacdes relacionadas as colheitas e plantio no campo,
através de maquinas e tratores de ultima geracdo. Porém, ndo estdo convencidos
que a area de gestdo e administracdo também pode ser devidamente explorada.
Este processo de convencimento de tais gestores podera ainda durar certo tempo.

Novas pesquisas sobre o tema devem levar adiante tais propostas de
informatizacdo da gestdo do campo, colocando quem sabe esta elaboracdo em
pratica, aperfeicoando-a e avaliando o impacto de sua implementacédo na qualidade
dos processos empresariais do setor de agro-negdcio.
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