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Resumo: Este trabalho tem como principal objetivo a implementacdo de um sistema de
suporte a transaces comerciais, utilizando o conceito da Web .As transacfes sdo exportadas
para o Sistema de Informacdo para Executivos (EIS), com base na filosofia Business to
Business. Ele é composto de um portal de transacBes para auxiliar na comercializacdo de
produtos entre empresas — Web e de um mdédulo de monitoramento e gerenciamento das
operacdesrealizadas.- EIS.

1 Introducéo

O cenaio mundid do terceiro milénio etd experimentando acelerado processo da
globdizaco da cultura e da economia. A computaco distribuida e integrada, viabiliza a nova
face da economia e dos negécios, imprimindo-lhes amplitude globa, Stuando-se neste
contexto o comércio eetronico. Por isto, a habilidade dos Gerentes para reconhecerem,
interpretarem, e implementarem as novas tecnologias de seu setor, nos seus produtos, Nos
processos que adotam, é vista como crucia para a sobrevivéncia organizaciona as condigdes
competitivas.

A sobrevivéncia organizaciona no contexto atual passa pelos Sistemas de Informagéo
— S, que sfo ferramentas cujo objetivo é auxiliar aos executivos na tomada de decisdes. Um
S, pode ser definido como um conjunto de componentes inter-relacionados trabal hando
juntos para coletar, recuperar, processar, armazenar e distribuir informacdo com a findidade
de facilitar o plangamento, o controle, a coordenacdo, € 0 processo decisorio das
organizacoes [Laudon,1999].

Para melhorar 0 processo de tomada de decisdes numa empresa, pode-se utilizar o
conceito de EIS. [Furlan, 1994] cita o Sstema de Informacdo para Executivos - EIS como
uma tecnologia que objetiva integrar num Unico sistema de informacdo todas as informaces
necessrias, para que o executivo possa verifica |las de formanumérica, textua, gréfica ou por
imagens, possibilitando um melhor conhecimento e controle da Stuagdo e maior agilidade e
Seguranca no processo decisorio..

A internet se gpresenta como uma das formas de disponibilizar informagdes. As
capacidades gréficas e dce multimidia, o baixo custo e a facilidade de uso fazem da Web



[armazenamento, organizaco e informacéo em um ambiente de redes] uma plataforma flexivel
e barata para a criacéo de novostipos de Sl [Laudon, 1999].

O objetivo do trabaho é desenvolver um sstema de suporte a transagdes comerciais
utilizando o conceito da Web baseado na filosofia Business to Business, em ambiente Delphi
6.0. Paraa“retaguarda’ 0 sstema é composto também de um maédulo executivo, exportando
as informagdes no conceto EIS, com as fungbes de monitoramento e gerenciamento dos
parceiros envolvidos nas transagdes. Este Sstema funciona em um ambiente voltado ainternet,
com gpresentacdo em paginas html.

2 Sistema de I nfor macao para Executivos (E1S)

[Furlan, 1994] define EIS como uma tecnologia que visa integrar num Unico sSstema de
informacdo todas as informacies necessarias, para que 0 executivo possa verifick las de
forma numérica, textud, gréfica ou por imagens. Com a utilizagdo do EIS, pode-se verificar
informacbes desde o nivel consolidado até o nivel mais anditico que se desgar, de forma
rgpida e segura, possibilitando um melhor conhecimento e controle da Stuacdo e maior
agilidade e seguranca no processo decisorio.

3 A Filosofia Businessto Business

Para [Korper, 2000] Business to Business implica na venda de produtos e servigos entre
empresas e a automacdo dos Sistemas aravés da integracdo. Esta categoria de comércio
envolve tipicamente fornecedores, digtribuidores, fabricantes, lojas, e outros. A filosofia
business to business (B2B) faz parte de uma filosofia anda maor, que ganhou espaco a
partir do finad dos anos 90: a filosofia do comércio eetrénico, (e-commerce). A seguir sdo
gpresentados alguns conceitos.

3.1 A Internet

De acordo com [Laudon, 1999] a internet é considerada a maior, mais conhecida e mais
utilizada rede de computadores do mundo, e que ja faz parte do dia-a-dia da maioria das
pessoas. Sua utilizacdo é bastante difundida em todo o mundo, fato que faz com que pessoas
de diversas nacionalidades e culturas estgam interligadas entre 9, através dos inimeros
servicos disponivels, tais como o e-mail, as paginas em hipertexto (html), grupos de
discussdo, foruns de bate-papo (chat), transferéncia de arquivos.

Na internet, as informagBes podem ser armazenadas e gpresentadas através de
paginas eetronicas em forma de documento em hipertexto, ou paginas Web. [Laudon, 1999]
define a World Wide Web como um conjunto de padrfes referentes ab armazenamento,
organizacdo e agpresentacdo de informacbes em um ambiente de redes. O conjunto das
péginas Web - criadas por uma organizacdo ou um individuo, é chamado de Website

De acordo com [Laudon, 1999], os Websites podem ser usados para troca de
mensagens, publicar informagtes e acetar transagbes de compra e venda que permitam
conduzir uma empresa eetronicamente. Com as capacidades gréficas e multimidia, o baixo
cugto e a facilidade de uso fazem da Web uma formaflexivel e barata paraa criagéo de novos
tipos de sistemas de informacéo.



3.2 Asempresasea Web

De acordo com [Laudon, 1999], a Web vem surgindo gradativamente no ambiente
empresarid. Vaias empresas utilizam a Web para inlmeros fins. Empresas de jornais, por
exemplo, oferecem 0 mesmo materiad impresso de forma detrbnica nos seus sites. Outras
empresas utilizam a Web como catdogo on-line, onde mantém-se atuaizados produtos e
precos e permitindo pedidos on-line. As lojas vargidas ja utilizam a internet ha mais tempo,
oferecendo a comercializacdo de produtos a clientes.

As empresss utilizam a Web da maneira que mais |he interessam, buscando sempre a
facilidade de acesso as informagtes aliado ao retorno financeiro que esta pode trazer. O
ndmero de empresas com sites nainternet cresce a cadadia, pois € umaforma de estar ligado
em tempo red com as partes interessadas, sga um cliente, uma outra empresa ou um
investidor. Cabe as empresas aproveitar da melhor forma possivel este novo desafio criado
pelainternet.

3.3 O comércio eetronico

Comeércio eetrbnico € caracterizado como a compra e venda de produtos e servigos pela
internet, diado a facilidade de utilizar um browser para 0 acesso as informagtes [Franco Jr.,
2001]. De acordo com [Korper, 2000], com ainternet, a empresa pode controlar acomprae
a venda de produtos, estando ligado instantaneamente com fornecedores, parceiros e
consumidores. Para determinadas empresas, adaptar 0 Seu negocio para 0 COMErCio
eletrénico ndo € uma tarefa facil. Pode exigir a redefinicdo de marketing, vendas, servigos e
produtos, e ainteracdo dos fornecedores.

O comércio detrénico esta dividido em duas categorias principais: B2B e B2C -
business to business e business to consumer. Estes modelos diferem no foco do comércio,
aempresas ou individuos, cuja abordagem transaciona € diferenciada [Korper, 2000].

3.4 Business To Business

Segundo [Korper, 2000], B2B é a venda de produtos e servigos entre empresas e automacao
de dstemas aravés da integracdo. Esta categoria de comércio envolve fornecedores,
distribuidores, fabricantes, lojas, e outros. A maioria das transagoes ocorre diretamente entre
doissstemas. Supde-se que uma empresa fabrique roupas. Para a fabricacdo da roupa, é
necessaria a parceria de véarios fornecedores, desde os tecidos aos botdes costurados. O
objetivo do comércio eletronico € automatizar a cadeia de fornecimento (suplychain).

A Internet oferece um exceente meio para aplicagdes de transferéncia, como
comeércios eetronicos, pois traz informagdes em tempo real, em qualquer plataforma

B2B gerdmente possui a forma de catdogos e etronicos, usados para compras entre
empresas e permitem gque empresas compradoras procurem por produtos, baseados em
caracteristicas e ou preco. Os beneficios destes catdlogos sdo a facilidade de uso, a
flexibilidade e a facilidade de atudizacdo. Um sstema B2B, <e utilizado corretamente, pode
contribuir com o corte de custos administrativos, reducdo do estoque de mercadorias, e obter
precos mais competitivos, em relacdo a tomada de precos com os fornecedores de forma
manua. Com a facilidade de conex&o entre as empresas de quaquer parte c mundo,



possibilita a redizacéo de parcerias de negdcios, com variedade de ofertas, a medida que
novas empresas irdo se cadastrando no sstema.

3.5 Businessto Consumer

Segundo [Korper, 2000], B2C envolve interacdo e transagdo entre uma empresa e Sseus
consumidores. Seu foco é 0 marketing e a venda de produtos e servigos para 0 consumidor.
Mulitas pessoas ja conhecem ou utilizaram este Sstema na internet. Empresas, tais como Lojas
Americanas, Submarino, entre outras que possuem sites de venda aos consumidores. Com
alguns cliques do mouse, as pessoas compram passagens agress, flores, livros, cds, entre
outros. O diado do comércio eetronico direcionado ao cliente € a facilidade de uso diado a
economia de tempo e dinheiro para a compra de um determinado produto, subgtituido pea
forma*“tradiciona”, ou sga, alocomocdo aé alocdizacdo fisca de determinadaloja.

3.6 E-Procurement

E uma nova filosofia que surge para auxiliar a negociagio de produtos entre empresas. De
acordo com [Viera, 2000], o termo e-procurement corresponde ap processo de obter
cotacOes de produtos pela Internet. As empresas que utilizam esses sstemas sdecionam
fornecedores on-line. Cabe assim, a empresa, escolher os fornecedores que oferecem os
melhores precos, prazos e condigdes de pagamento. Com 0 processo de concorréncia on-
line, dimina-se condderavelmente o uso de papd, agiliza a sdlegdo de produtos e diminui 0
tempo de aprovacdo das compras, representando uma grande economia para as empreses.
As &eas de compradoras divulgam suas necessidades de materiais e servigos em portais
especializados e esperam as of ertas dos fornecedores. Outra opcéo € o comprador “ navegar”
por sites e portais de fornecedores de categorias de materiais semelhantes e, consultar pregos
e estoques, transferir 0 que interessa para seu computador, o fornecedor que lhe oferecer as
melhores vantagens.

4 Requisitos principaisdo Sistema

O dgstema de suporte a transagfes comerciais tem como objetivo prover a parceria entre
empresas, aravés de um ste nainternet. Parceria, neste contexto, pode ser entendida como a
negociacdo de produtos entre empresas cadastradas, através da cotagdo de produtos por
intermédio de um site internet. Na telainicia com breves informagdes e descrighes gerais, a
empresa poderd acessar 0 Sstema informando seu usu&rio e senha, cadastrados anteriormente
na pagina

O cadastro de empresas se da numa pégina de internet especifica, onde informara
seus dados, tais como razéo sociad, nome fantasia, nimero CNPJ, inscricdo estadud, entre
outros, descritos na parte de especificacdo a seguir. Dado seu cadastro, a empresa ou USU&rio
fard parte do sstema, e gp0s 0 pagamento de uma taxa mensal para uso do sistema a
empresa poderd enfim efetuar intengdes de parceria

ApOs 0 usuério entrar no sistema, ao clicar no link especifico, de efetuara a intencéo
de parceria. E informada a descricio do produto, a quantidade, a unidade de medida, o
fabricante ou marca, o prazo de entrega, o transporte e outras condicdes gerais. Logo apos o



usu&io ira sdecionar, com base nas categorias de empresas cadastradas, quais 0s
fornecedores que mais o interessa para enviar aintencao de parceria

Para empresas selecionadas, sera enviado por e-mail umaintencéo de parceria,
que corresponde a um link para a pagina no sistema onde contém as informagdes sobre a
parceria. O fornecedor ir4 preencher o vaor dos produtos, condicbes de pagamento,
disponibilidade do produto e outras informagdes gerais. Se aintencéo de parceria néo for de
interesse do fornecedor, este pode recusar ao inves de responder a cotagéo.

A empresa que enviou a intencéo de parceria ira receber a resposta do fornecedor,
também por emall, onde conterd um link para o sstema. O comprador podera aceitar,
recusar, ou ainda fazer uma contra proposta. Quando uma proposta € aceita, 0 comprador
recebe as demais informagbes do fornecedor, e vice-versa. Toda a parte de frete e
pagamento dos produtos negociados entre eles, esta sob sua responsabilidade.

O dgema também é composto de um modulo de Informagbes Executivas, onde
estardo disponivels informagtes sobre 0 desempenho das vendas do porta, comparaces
diversas entre segmentos econdmicos e a lucratividade do negocio.

5 Implementacéo

Seréo apresentadas algumeas telas do sstema, seguidas de sua funciondidade. Natelainicia
do sistema, a empresa pode acessar 0 Sistema informando seu nome de usu&io e senha. Sea
empresa ainda ndo for cadastrada, no link especifico ela devera se cadastrar. A tela principal
contém ainda outras informagdes gerais e, futuramente, podera conter marketing de empresas
gue irdo patrocinar o Ste.

Através da pagina de menu do sstema (figura 1), a empresa podera efetuar uma
intencéo de parceria. Clicando no primeiro link, a pagina de intencdo de parceria € exibida,
descrita a seguir e exemplificada na figura 3. A empresa ainda podera consultar seu histérico
de parcerias e dterar seus dados cadastrais.
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A figura 2 apresenta o cadastro de intencéo de parceria. O usu&io deve informar os
dados do produto que a empresa desgja fazer cotacdo, tais como quantidade, descricgo do
produto, unidade de medida, o fabricante ou a marca, o transporte e as condigoes gerais do
produto ou da entrega. A figura 3 corresponde a0 primeiro passo para a intencdo de parceria
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Figura 2 — Primeiro passo da inteng¢éo de parceria

Ao concluir a intencdo de parceria, surge a tela de confirmacdo, apresentando quais
foram os fornecedores selecionados para a intencdo de parceria Estes fornecedores
receberdo aintencdo de parceriapor e-mail. A figura 3 gpresenta a confirmacdo da parceria.

Os fornecedores recebem o e mail (figura 3.), informando que certa empresa propde
a des uma intencéo de parceria. As demais informagdes sobre a intencéo de parceria €
visualizada ao clicar no enderego especificado.

TCC - UM SISTEMA DE INFORMACOES DE SUPORTE A TRANSACOES COMERCIAIS
Intengéo de Parceria

A empresa Serrano Materiais de Construgdo Ltda. propde & sua empresa uma intengdo de parceria. Por
favor, cligue no endereco para saber maiores informagdes.

Atenciosamente,

TCC - Suporte.

Figura 3 — E-Mail enviado ao Fornecedor

O fornecedor poderd aceitar ou recusar a intencdo de parceria. A figura 4 apresentaa
pagina de resposta do fornecedor, onde ee informa maiores detahes sobre a cotaco, tais



como vaor tota dos produtos, condicdo de pagamento, disponibilidade do produto e
condigoes gerais.
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Figura 4—- Resposta da intencéo de parceria

A figura 5 corresponde ao menu principa do EIS, desenvolvido para o monitoramento
das informagles edtratégicas. Nesta tela a geréncia digpbe de informagles tais como a
Situacdo das parcerias e das cotacles, os gréficos do desempenho das vendas, comparacdo
de venda entre categorias e a lucratividade do negdcio.
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Figura 5 — Menu principal médulo EIS

A comparacdo entre categorias € ilustrada na figura 6, corresponde a valores em
moeda e indica as categorias que mais redizaram parcerias, em volume de vendas:
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Figura 6 — Comparacdo de venda entre categorias

A lucratividade do negocio é representada na figura 7. Os vaores sio extraidos da
quantidade de empresas que transacionam no sstema e que pagam comissdes e as taxas
mensais ao longo do ano. A lucratividade, portanto, refere-se ao lucro obtido com as receitas
obtidas com o pagamento das comissdes e das taxas, pel as empresas participantes.
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6 Conclusoes

Os métodos tradicionais para a cotacdo de pregos sempre foram utilizados pelas empresss,
porém geralmente com acesso a um numero limitado de fornecedores. Este processo é por
demais trabahoso, pois necessta a consulta, gerdmente telefénica ou por fax, aos
fornecedores que a empresa se dispbe a negociar. O sistema de suporte a transagoes
comerciais posshilita a0 executivo uma forma smples de fazer parcerias entre empresas.
Pode-se congtatar que uma grande parte das empresas possuem computador com acesso a
internet, 0 que torna 0 sstema proposto de facil acesso e disponivel a varias empresas. A
filosofia de Business to Business e de e-procurement, permitemnos identificar a tendéncia
das empresas em reduzir custos. Um sstema que permita parceria entre empresas, onde
compradores e fornecedores possam negociar seus produtos diretamente, sem intermediarios,
e de amplitude praicamente ilimitada, torna-se um excedente diado do administrador
moderno.

O Sl desenvolvido se caracteriza como um Sistema de Business to Business dliado ao
e-procurement e ao EIS e apresenta as seguintes caracteristicas.

a) aender a necessidade de informacdo dos executivos,
b) utilizar recursos gréficos,

C) proporcionar anegociacdo entre empresas, unindo compradores e fornecedores a
um propdsito comum, ou Sgja, aparceria;

d) fadlitar ouso, pois utiliza-se de um ambiente com péginas em Html e telas de
intuitivo, ndo necesstando de treinamento especifico paratdl.

A linguagem de programacdo PHP mostra-se muito adequada ao desenvolvimento do
sstema, devido aos recursos de programacdo presentes em uma pagina html processada no
servidor, permitindo o0 acesso rapido as informagdes. O uso de orientagdo a objetos pode ser
abrangido na sua totdidade, pois a linguagem PHP néo suporta conceitos de orientacdo a
objetos, tas como heranca mlltipla e polimorfismo. O ambiente Dephi facilita o
desenvolvimento do médulo executivo, pois se adapta bem a criagéo de gréficos. O acesso
a0 banco de dados MySQL pelo Delphi € dificultado pois requer a utilizacdo de componentes
para o acesso direto. Face ao objetivo estabelecido pelo trabalho, pode se considerar que o
mesmo foi plenamente stisfeito.

No futuro, pode-se estender 0 desenvolvimento para aplicacéo da tecnologia XML
com intuito de ampliar a forma de disponibilizacdo de dados na web, pois adapta-se muito
bem a internet e proporciona uma forma fécil de manutencdo dos dados, dém da
portabilidade a diversas linguagens de programacéo.
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