Impacto da Implementacio de um Software de Business
Intelligence no Processo de Decisao da Area Comercial: O Caso
da Tecnotri.

RESUMO

Os sistemas de informag@o vém a somar com outros recursos, afim de melhorar o processo da tomada
de decisdes dentro das organizagdes. O business intelligence € um sistema de informagdo capaz de
auxiliar a organizacdo em seu crescimento através da geracdo de informagdo de excecdo, que sdo
previsdes e tendéncias, para tal, o mesmo se baseia nos dados histéricos da organizagdo. A partir disso,
o presente estudo buscou analisar os impactos da implementacdo de um software de business
intelligence no processo de decis@o da drea comercial na empresa Tecnotri. Para tanto, fez-se uso de
uma entrevista e dois questionarios, com a finalidade de coletar as informacdes que a area comercial
necessita, mas que o sistema de informacgfo existente na empresa ndo t€m condicdes de fornecer. A
coleta de dados deu-se com os dois gerentes e o diretor da empresa, isso por que o poder da tomada de
decisdo estd com os mesmos, por isso ndo foi aberto a outros colaboradores. Os dados revelaram, de
forma geral, uma melhoria de 58% no acesso e geragdo de informagdes para a drea comercial,
mudando, de certa forma, a cultura do processo da tomada de decisdo, evitando que a mesma seja
baseada apenas no conhecimento empirico dos seus gestores, mas sim, através de andlise analitica de
vendas que o sistema de business intelligence disponibilizou. Dessa forma, os gestores t€m uma
estrutura melhor que sustenta com maior precisdo a tomada de decisao.

Palavras-chave: Business Intelligence, Vendas, Sistemas de Informacao

1 INTRODUCAO

Para apoiar as organizagdes na tomada de decisdo, estratégias e simulacdes de mercado,
conta-se com o auxilio da tecnologia de informagao (TI)I. Conforme O’Brian (2004, p.49), ha
muitas formas das empresas usarem as tecnologias da informagdo para vantagens
competitivas ou apenas como recursos de TI para dar suporte as operagdes do dia-a-dia de
forma eficiente. O uso da tecnologia da informac¢do como vantagem competitiva, ajuda as
empresas a reduzir custos, diferenciar e inovar seus produtos e servi¢os, promover aliangas,
fidelizar clientes e fornecedores.

Uma das tecnologias de informagdo disponiveis para as organizagdes sdo os softwares
que dao suporte aos tomadores de decisdes, seja no chiao de fabrica, no auxilio de um
problema corriqueiro ou clareando as alternativas de mercados futuros para a alta dire¢do da
empresa. Segundo Baldan (2004, p.110), os softwares que estdo em grande evolucgdo entre as
alternativas das empresas € o data warehouse, o data marts e business intelligence.

Como forma de obter vantagens competitivas ou simplesmente uma melhor gestdo da
informacdo, Baldan (2004, p.110) enfatiza o business intelligence (BI) como uma tecnologia
que permite as empresas definir, estabelecer e manter vantagens competitivas, diferenciando-

' Define-se Tecnologia da Informagdo por SOUZA (2000, P. 1): sendo um conjunto de conhecimentos, refletidos
em equipamentos e programas, sendo utilizado a nivel pessoal ou empresarial.
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se dos concorrentes, mesmo em ambientes onde o volume e a complexidade dos dados de
negdcio continuam a expandir, sendo este um importante beneficio do BI.

Dessa forma, o presente estudo busca aprofundar o conhecimento a respeito dos
beneficios gerados por softwares de business intelligence para a empresa, mais
especificamente o departamento comercial da mesma. Para isso, s@o abordados conceitos de
sistemas de informacdo e a importincia do mesmo para as empresas, processamento analitico
on-line, data mining, sistema de informacao executiva, data warehouse e data marts.

Pode-se perceber uma necessidade de acesso rapido as informacgdes de forma confidvel,
para que a empresa possa melhor competir no mercado. Dentro deste cenario encontra-se a
empresa Tecnotri, localizada no municipio de Marau, regido norte do Rio Grande do Sul,
sendo a mesma objeto do presente estudo.

A empresa Tecnotri atua no ramo de roto-moldagem e injecdo plastica, desenvolvendo
produtos préprios e prestacdo de servicos no beneficiamento de pecgas para equipamentos em
geral fortemente ligados ao agronegécio, tendo como clientes outras empresas. Os produtos
fabricados pela empresa sdo em sua maioria direcionados para a linha agricola no setor de
aves, suinos e acessoOrios para implementos agricolas e também para a drea logistica. No
entanto, a empresa vém passando por varias mudangas, ganhando mercado, deixando de ser
uma pequena empresa, diversificando seu mix de produtos e consequentemente, aumentando o
volume de dados gerados.

Atualmente, a empresa ja possui um sistema ERP’, porém o mesmo ndo atende
completamente os gestores quanto a informacdes estratégicas. O’Brian (2004, p.208) descreve
os softwares de ERP como um sistema interfuncional que integraliza e automatiza muitos
processos da empresa, sendo um programa eficiente em dar resposta a clientes e fornecedores
da empresa em virtude de sua resposta rdpida com relag@o a estoque de materiais, expedigdo e
faturamento. No entanto a empresa torna-se debilitada quanto & elaboracdo de estratégias de
mercados, outras informacdes pertinentes a negocios e demais informagdes de excecao.

Esta ineficiéncia na geracdo de informagdes gerenciais dificulta a empresa de elaborar
previsdes futuras de vendas e de desenvolver estratégias de mercados/negécios. Para
satisfazer essa necessidade e auxiliar a empresa em seu crescimento, faz-se necessirio
melhorias dos sistemas de informagdes da mesma, quanto o acesso e geracdo de informagdes
as quais podem ser obtidas através de investimentos em tecnologia da informag@o. Uma
tecnologia que a empresa esta implantando para contribuir para a geracao de informacdes é
um software de business intelligence.

Desta forma, o objetivo geral deste estudo € analisar os impactos da implementacdo de
um software de business intelligence no processo de tomada de decisdo do departamento
comercial da empresa industrial Tecnotri.

1.1  Sistemas de Informagdo

Segundo Laudon (2001, p.4), Stair e Reynolds (2002, p.4) e O’Brian (2004, p.6)
sistema de informacéo pode ser entendido como um conjunto organizado de pessoas, redes de
comunicagdes, elementos ou componentes inter-relacionados que coletam dados, manipulam
ou processam disseminando e gerando a informagdo, podendo ser usada para dar suporte a
tomada de decisdo e também para controlar da organizacdo. Além de apoiar, coordenar, e
controlar a tomada de decisdo, os sistemas de informacdo ajudam os gerentes e trabalhadores
a compreender e analisar problemas, visualizar assuntos complexos e criar novos produtos.

% Por O’Brian(2004, p.208) ERP ¢ um sistema operacional de uma empresa, sendo a base para o e-business, tem
por finalidade integrar e automatizar varios processos dentro da empresa, geralmente acompanhando a previsao
de vendas, estoques, expedicdo e faturamento.
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Percebe-se porque € necessdrio utilizar sistemas de informag@o nas organizacdes,

conforme reforca Batista (2004, P.34-35) ao relatar que tanto sociedade ou organizacdo, estdo
envolvidos concorrendo por recursos, mercados e receitas, de forma globalizada. Essa
necessidade enérgica exigida pela globalizagdo e suas imposi¢des para que a empresa possa
atingir niveis de alta produtividade e eficdcia definem um perfil, que mesmo sendo pequena
ou micro, a empresa é forcada a operar com um sistema de informacao eficiente.
Queiroz (2002, P.22) comenta que dentre os sistemas que mais de destacam estd o EIS
(Executive Information System - Sistema de Informacdo Executivo) sendo o mesmo uma
ferramenta de apoio a decisdo, com o intuito de localizar dados estratégicos e aspectos criticos
dos negocios, assim agilizando o diagndstico de problemas e descoberta de oportunidades
para a empresa. O EIS transcende a disponibilizag¢do de dados operacionais para estratégicos.

1.2 Enterprise Resource Planning (ERP)

Padilha e Marins (2005, p.3) e Rezende e Abreu (2003, p.206) definem ERP’ como
sendo o planejamento dos recursos da empresa (Enterprise Resource Planning), o mesmo
possibilita um tnico fluxo de informagdes intermitente e consistente para toda a empresa
tendo uma unica base de dados. O mesmo é uma ferramenta utilizada para melhoria de
processos de negdcios, como producdo, compras ou distribuicdo com informacgdo em tempo
real, permitindo visualizar por completo as transacdes efetuadas pela empresa delineando um
amplo cendrio de seus negdcios. Para realizar esta integracdo os softwares ERP’s estdo
subdivididos em mddulos, como se fossem setores ou departamentos, conforme apresenta a
Figura 1.

Contraladoria

Figura 1 — Representagdo dos médulos que compdem um ERP

Fonte: Coimbra (2005, p.37)

Dentre os beneficios do ERP estd a eliminag@o de sistemas ineficientes, facilitagdo na
adogdo de processos de trabalho aprimorados, melhoria do acesso aos dados para a tomada de
decisdo operacional e a padronizagdo da tecnologia, citam Stair e Reynolds (2002, p.265).
Também salientam algumas desvantagens que sdo o consumo de muito tempo de implantacgdo,
complexa e onerosa.

Conforme Vidotti (2001, p.16-17) e Tronto et al.(2003, s.p) o ERP além de um sistema
eficiente no gerenciamento e na geracdo de dados operacionais, 0 mesmo é o principal
fornecedor de dados para os data warehouse, tais dados serdo utilizados pelas ferramentas
estratégicas do BI se transformando em informagfo. Tais ferramentas como data mining e
OLAP tem por funcdo desenvolver percepcoes, entendimentos e conhecimentos os quais
podem produzir um melhor processo na tomada de decisao.

* ERP: Enterprise Resource Planning (Planejamento de Recursos Empresarias).



1.3 Business Intelligence

Business intelligence (BI) significa inteligéncia de negdcio. Baldan (2004, p.112)
define BI como (um termo que surgiu da definicdo da Andlise de Dados) e (tomada de
decisio) no ambiente organizacional. E um sistema ou soffware que possibilita as
organizagdes, definir, estabelecer e manter vantagem competitiva mesmo em um mercado em
que o volume e a complexidade de dados de negdcio estdo em continua mudanca.
Transformar dados em inteligéncia de negdcios tem se tornado uma tendéncia crescente pelas
empresas.

De acordo com Souza (2000, P.19), Queiroz (2002, p.30) e Rosini e Palmisano (2003,
p-55), mesmo o termo Bl sendo relativamente novo, o mesmo surgiu na década de 1970. Este
conceito ja era desenvolvido e aplicado de maneira empirica, milhares de anos atrds, por
povos como Fenicios, Persas, Egipcios e outros orientais. Tais povos estudavam e cruzavam
informagdes vindas da natureza para tomar decisdes que permitissem a melhoria de vida de
suas comunidades. Os primeiros produtos de business intelligence quando disponibilizados
para os analistas de negdcios exigiam intensa e exaustiva programacdo, ndo disponibilizava
informacgd@o em tempo real e tinha alto custo de implantag@o.

Rosini e Palmisano (2003, p.56) e Queiroz (2002, p.30) citam que o ‘“‘business
intelligence € uma combinagio de outras tecnologias da informagdo, como: Data warehouse,
data mart, ferramentas OLAP, EIS (Executive information systems), data mining e DSS
(Decision suport systems)”. Comentam ainda outra caracteristica importante do BI, sendo a
utilizacdo de variadas fontes de dados para a gera¢do de informacdes que auxiliam na
definicdo de estratégias competitivas das empresas. Dessa forma, softwares como o BI,
contribuem enormemente para as empresas, pois 0 mundo empresarial atualmente possui uma
enorme quantidade de dados, o que dificulta a extragdo de informacdes.

Comentam Rosini e Palmisano (2003, p.56), Queiroz (2002, p.31), e Telles (2003,
p-149) que os aplicativos de Bl produzem informacdes através da andlise de dados de
diferentes perspectivas, € que 0os mesmos nao sdo normalmente projetados para trabalhar em
operacido do dia-a-dia.

1.4 Data Warehouse

Segundo Stair e Reynolds (2002, p.155), o Data Warehouse € uma evolucdo dos
sistemas de suporte a decisdo, devido ao aprimoramento das tecnologias de rede e de bancos
de dados, sendo que o mesmo € um sistema de gerenciamento de bancos de dados,
especialmente para auxiliar a tomada de decisdo gerencial, e ndo para atender as necessidades
dos sistemas transacionais. O Data Warehouse disponibiliza um banco de dados mais objetivo
para a tomada de decisd@o, gerenciando o fluxo de informacdes dos atuais bancos de dados
corporativos, e de fontes externas. Normalmente o data warehouse comega em grandiosos
bancos de dados, onde estdo inseridos até mesmos centenas de milhdes de dados. Para que o
mesmo funcione € necessario que esteja sempre sendo atualizados e os dados desnecessarios
sejam eliminados.

Segundo Queiroz (2002, p.26) com as evolugdes tanto de hardware quanto de
software por motivo da globalizagdo, as empresas comecaram a perceber que poderiam
analisar seus dados de forma otimizada e consistente, e descobriram que poderiam
incrementar seus recursos de Business Intelligence. Nesse novo conceito, os sistemas de
informagdo passaram a pertencer a dois grupos:

a) sistemas que tratam de negécios: ddo suporte a parte operacional do negbcio da
empresas e garantindo as operacdes da mesma, assim chamados de sistemas
transacionais;



b) sistemas que analisam o negdcio: sdo sistemas que ajudam a interpretar o que ocorreu
e a decidir sobre estratégias futuras de mercado para a empresa, assim chamados de
sistemas de suporte a decisao.
Comenta Queiroz (2002, p.27) que o DW nao é nada mais que um conjunto de técnicas
e bancos de dados integrados, que foram desenvolvidos para suportar as fun¢des dos sistemas
de apoio a decisdo, na qual cada unidade de dados esta relacionada a um determinado assunto
ou fato.

1.5 Processamento Analitico Online

Conforme Queiroz (2002, p.17), a tecnologia OLAP (Online Analitical Processing —
Processamento Analitico On-line) surgiu com a evolug@o dos sistemas de informacgéo. Antes
de surgir esta tecnologia armazenava-se grandes quantidades de dados, mas o tratamento
destas informagdes eram muito dificeis para os usudrios finais e analistas de sistema. A
grande dificuldade se dava pelo sistema ndo ser relacional e tinha que procurar dados por
vdrios arquivos, com isso tinha-se dois grandes trabalhos: primeiramente encontrar os dados e
em segundo construir o relatério no formato desejado.

Segundo O’Brian (2004 p.284) e Stair e Reynolds (2002, p.158) o processamento
analitico on-line permite que gerentes, diretores ou analistas examinem interativamente e
manuseiem grande quantidade de dados detalhados e consolidados a partir de muitas
perspectivas. O OLAP envolve a andlise de relagcdes completas entre milhares ou até milhdes
de itens de dados armazenados em banco de dados multidimensionais(DW) para descobrir
padrdes, tendéncias e situagdes incomuns.

Queiroz (2002, p.18) comenta que o OLAP ¢ freqiientemente usado para integrar e
disponibilizar informagdes gerenciais contidas em bases de dados operacionais, sistemas ERP
(Enterprise Resurse Planning) e CRM (Customer Relationship Management — Administracao
do relacionamento com Clientes), EIS (Executive Information System - Sistema de
Informacao Executivo) e Data Warehouses (Armazém de Dados).

1.6  Data Mining

Segundo Baldan (2004, p.53) analisar dados e informag¢des para descobrir os novos
padrdes ou estruturas do conhecimento, assim como as tendéncias para tragar cendrios
especificos, direcionam as organizagdes no sentido de tomar as decisdes estratégicas corretas
para sustentar seus objetivos e metas, sdo situacdes que podem ser resolvidas através da
utilizacdo da ferramenta data mining.

Vidotti (2001, p.20) e Baldan (2003, p.54) complementam que com a utilizac¢do do data
minig pode-se descobrir por exemplo, qual o perfil do cliente devedor, quais produtos sido
vendidos em vendas casadas, qual paciente estd mais propicio a uma doenca em especial, qual
o comportamento padrdo de um especifico poco de petréleo. Comentam também que os
processos do data mining para a geragdo do conhecimento consiste nas seguintes etapas:
selecdo, pré-processamento, transformacdo, mineracio de dados, interpretacio ou avaliagdo.

Rosini e Palmisano (2003, p.47) ressaltam que o surgimento do data mining esta
associado ao surgimento de miquinas de busca na internet, descobrindo padrdes ocultos de
dados, logo estes padroes entendidos, permitem as empresas anteciparem-se ao
comportamento de clientes chaves ou preparar a empresa para lancamento de novos produtos
ou Servigos.

2 METODO

O presente estudo caracteriza-se como um estudo de caso. Conforme Martins (2006,
p-28), o estudo de caso “dedica-se a estudos intensivos do passado, presente e de interacdes

5



ambientais de uma (ou algumas) unidade social: individuo, grupo, institui¢io, comunidade.
Sdo valiosos pelo rigor do protocolo estabelecido”. Yin (2005, p.20) complementa que o
estudo de caso possibilita uma investigacdo na qual as caracteristicas holisticas e
significativas dos acontecimentos da vida real sdo preservadas.

O problema de pesquisa foi abordado de forma qualitativa, que segundo Gongalves e
Meirelles (2004, p.62) é o mais adequado quando se pretende investigar comportamentos,
motivagdes e percepcdes das pessoas a serem pesquisadas, preocupando-se em atendé-los
com uma maior profundidade. Com base no que cita o autor sobre o método qualitativo, a
presente pesquisa investigou os aspectos positivos e negativos quanto a percep¢do dos
gestores com relagdo a melhorias no processo de tomada de decis@o com a implementacio do
software de business intelligence na empresa Tecnotri.

A populacio estudada é de trés gestores da drea comercial da empresa em questdo,
sendo assim foi realizada uma entrevista e dois questiondrios a todos os envolvidos, o que
caracteriza um censo. Os dados coletados foram analisados e demonstrados através de
relatérios e graficos.

3 RESULTADO DO ESTUDO

Neste titulo sdo demonstrados os resultados obtidos através da implementacdo de um
software de Business Intelligence na empresa Tecnotri. Uma ferramenta de BI utiliza
informagdes estratégicas para a empresa, novos produtos, desenvolvimento tecnoldgico, e
para tanto alguns dados da empresa ndo podem ser apresentadas neste estudo de caso de
forma real, por isso, 0s mesmos serdo mascarados.

3.1 Analise do Sistema Atual

Essa andlise através da figura 2, mostra os resultados obtidos na pesquisa com relacéo
a importincia dada pelos gestores quanto as informagdes de vendas, juntamente com o
desempenho do atual sistema de informac¢ao na obtencao das mesmas.
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CLIENTES PRODUTOS GEOGRAFICA OUTRAS
B Importancia 4,2 4,19 4,19 4,67
B Desempenho 2,77 3,43 2,38 3,3
OGAP -1,43 -0,76 -1,82 -1,36
O % Diferenca -34% -18% -43% -29%

Figura 2 — Analise do sistema informacao atual.

Fonte: Autor (2008).

Para verificar a situacdo atual, as informagdes de vendas estdo agrupadas por tipo de
andlise e afinidade, sendo elas: por cliente, produto, geografica e outras (custos e finangas).

Esta andlise tem por objetivo identificar a importancia atribuida pelos tomadores de
decisdo referente as informagdes relacionadas aos produtos da empresa de forma a compara-
las com o desempenho percebido com o sistema de informacdes atual.
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3.2 Andlise do Sistema com Business Intelligence

O objetivo principal dessa andlise é verificar os impactos causados pela implementagao
do sistema de business intelligence no departamento comercial da empresa Tecnotri, e
comparar seu desempenho na geracdo de informagdes estratégicas com o sistema de
informagdes anterior. Cabe salientar que o software de business intelligence ndo vem a
substituir o atual sistema de informagdes e sim complementa-lo, dessa forma, a presente
andlise demonstra quantitativamente o quanto o mesmo melhorou o sistema de informagdes da
area comercial da empresa em estudo.

De forma geral, através das questdes do formuldrio de coletada de dados, foi possivel
identificar com os pesquisados uma avaliacdo do sistema de informacdes com a utilizacdo do
software de business intelligence. Com relacdo as expectativas dos tomadores de decisdo
quanto a nova forma de acesso aos dados, identificou-se que o Bl superou de forma uninime
as expectativas dos mesmos, prova disso sdo os percentuais de melhoria que o mesmo
alcancou quando relacionado com o sistema de informacao anterior, conforme serd visto mais
adiante.

Outro fator avaliado foi com relagdo a forma como os dados sdo apresentados
(praticidade, facilidade, quantidade de informacdes, entre outras) e também quanto as
possibilidades de geracdo de informacdo comparado com o antigo sistema de informacdes.
Ambas as andlises obtiveram unanimidade quanto a avaliacio maxima “Muito Bom”.
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Figura 3 — Comparativo entre o sistema de informag@o antigo e o BI

Fonte: Desenvolvido pelo pesquisador com base nos dados coletados (2008).

Percebe-se através da figura 3, que o sistema de BI teve um desempenho superior ao
sistema antigo, sendo a maior diferenca na andlise drea geografica de vendas, que teve um
percentual de melhoria de 98% relacionado ao sistema antigo. Porém, o menor desempenho
do BI estd associado a informacdes sobre vendas gerais (custos e lucros), tendo um
desempenho superior de 42%, sendo justificado por se tratar de informagdes pertinentes a
continuidade do negocio, pois informagdes de custo e margem do produto sdo de extrema
importancia e a empresa ja possui informacdes a respeito. De forma geral pode-se afirmar,
agrupando todas as andlises, com a implementagdo do Bl a empresa obteve um ganho de 62%
de melhorias no acesso e geracao de informagdes.
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@ Desempenho Atual 2,90 3,43 2,38 3,30 3,00
B Desmpenho Bl 4,77 4,95 4,71 4,70 4,78
OGAP 1,87 1,52 2,33 1,39 1,78

Figura 4 — Comparativo por Gap de desempenho do sistema antigo e o BI
Fonte: Autor (2008)

Através da Figura 4, percebe-se que o desempenho em gap do BI foi superior ao
desempenho do sistema antigo. Assim garantido uma amplitude e eficicia na disponibilizagio
da informag@o, onde a maior melhoria se deu nas anélises por drea geografica, chegando a um
gap de 2,33 quando relacionado ao sistema antigo.

3.2.1 Analise por Cliente com Bl

Esta andlise t€m por objetivo medir o desempenho do Bl comparado ao desempenho
do sistema de informacao antigo, quanto a informacdes sobre os clientes, e o impacto causado
no processo da tomada de decisdo da drea comercial da empresa Tecnotri.
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Figura 5 — Andlise do BI comparado com o sistema antigo por cliente

Fonte: Autor (2008)

Através da Figura 5, pode-se perceber que o sistema de BI teve grande impacto
quanto a geracdo de informacgdes sobre o cliente, disponibilizando aos mesmos informagdes
mais precisas e mais abrangentes, permitindo varidveis que interferirdo no processo de tomada
de decisdo.



Pode-se observar um percentual de melhoria de 64% quando relacionando o Bl com o
sistema de informacdo antigo na geracdo de informacdes sobre o cliente. Isso facilitara um
melhor relacionamento com o mesmo, € um acompanhamento do potencial de compra do
cliente. Também poderdo serem feitas andlises através das informacdes extraidas do BI, que
permitird aos mesmos analisar varidveis como o porqué que o potencial de compra do cliente
nao aumentou conforme o aumento médio do mercado, por exemplo se o mercado cresceu em
9% por que o potencial de compra do cliente continua 0 mesmo?

Na andlise com relagdo a quantos clientes sdo visitados por més percebeu-se uma
melhoria da informagdo de 200%, sendo essa considerada pelos tomadores de decisdo como
uma informagdo muito importante, sendo que o sistema de informagdo antigo ndo fornecia.
Também pode-se observar que o menor desempenho do BI nesta anélise, foi no cadastro do
cliente. Essa menor propor¢cdo de melhoria se d4, devido a serem informagdes que o sistema
de informagdes antigo tinha condi¢des de fornecer.

Com essa melhoria as novas estratégias relacionadas a clientes serdo mais confidveis
devido a todas as andlises que o sistema proporciona. Também através das novas informagdes
extraidas do BI, pode se analisar se vale a pena continuar investindo ou ndao em um cliente que
oferece pouca rentabilidade mesmo tendo um volume grande de compra.

3.2.2 Analise por Produto com BI

Esta andlise tem por objetivo medir o desempenho do BI comparado ao desempenho do
sistema de informacao antigo, quanto a informacdes sobre o produto, e o impacto causado no
processo da tomada de decisdo da drea comercial da empresa Tecnotri.
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Figura 6 — Andlise do BI comparado com o sistema antigo por produto

Fonte: Autor (2008)

Percebeu-se uma melhoria de 44% em relacdo a informagdes sobre os produtos que a
empresa oferta aos seus clientes, concluindo assim que o impacto causado por essas
informagdes sdo positivas e ajudardo os gestores no processo de tomada de decisdo, pois com
informagdes mais confidveis os gestores sabem com maior certeza qual produto ofertar, qual é
o mais vendido.

Uma informagdo importante que o sistema antigo ndo oferecia eram os tipos de
embalagens. Esta informacdo servird para que os mesmos possam avaliar qual embalagem é
mais benéfica ou econdmica por produto, mas sem deixar de lado a seguranca e a conservagio
do material. Percebeu-se que o sistema antigo nao disponibilizava essa informacdo e os
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gestores sabiam de forma empirica, para tanto o percentual de melhoria dessa informacao foi
de 275%, sendo dentre as andlises a que teve o melhor desempenho.

Porém, o menor desempenho estd na andlise produtos mais vendidos (26), que € de
15%, isso se dd, devido a essa informacgao poder ser fornecida por um sistema de ERP, que é o
que a empresa utiliza, e € capaz de oferecer informag¢des mais operacionais, tais como: a
quantidade em estoque do produto “X”.

3.2.3 Analise Geografica de Vendas com BI

Esta andlise t&ém por objetivo medir o desempenho do BI comparado ao desempenho do
sistema de informacdo antigo, quanto a informagdes sobre drea geografica de vendas, e o
impacto causado no processo da tomada de decisdo da drea comercial da empresa Tecnotri.

6,00

5,00 A

4,00 A

3,00 A

2,00 A

1,00 +

0,00 -

18

19

16

20

33

07

17

O Desempenho Atual
@ Desempenho com Bl
0 % Melhoria

1,33
5,00
275%

2,33
4,67
100%

2,67
4,67
75%

3,00
5,00
67%

2,00
4,67
133%

2,67
4,00
50%

2,67
5,00
88%

Figura 7 — Andlise do BI comparado com o sistema antigo drea geografica de vendas

Fonte: Autor (2008)

Pode-se observar uma melhoria muito expressiva, tendo uma média geral de 98%,
representando o grupo de andlises com o maior percentual de melhorias. O impacto que essa
melhoria causa na organizacdo é uma melhor concentracdo de esforcos, focalizando em
determinadas areas chaves, garantindo uma efetividade e um sucesso maior em cada tomada
de decisdo, referente a localizagcdo geografica de seus clientes.

Através das andlises observou-se que em alguns casos tinha-se custos desnecessarios,
devido a empresa desconhecer ou de certa forma tomar decisdes de baseadas no conhecimento
empirico de seus gestores quanto aos custos de vendas por regido. A empresa nao tinha claro
um conhecimento de vendas e nem essa separacdo por regido, podendo ser observada através
da anélise: Custo de vendas por regido (18), que teve uma melhoria de 275%. Tal informacgéo
proporciona aos tomadores de decisdo diferenciar regides em potenciais e a localizagdo dos
clientes chaves, podendo também ter uma maior captacdo de clientes e ofertar produtos
apropriados para cada drea geografica.

O impacto pode ser visto, quando o gestor para tomar uma decisdo se baseia nas
informagdes que o BI fornece, ndo resistindo a mudangas que o mesmo proporciona e sim
fazendo uso dessas melhorias causadas pelo mesmo. Porém o menor desempenho estd na
andlise: vendas sazonais, ciclicas e irregulares (07), que atinge um percentual de melhoria de
50%, o que pode ser explicado, devido a empresa atuar no ramo do agronegdcio e sofre
bastante oscilagcdes em suas vendas.
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3.2.4 Analise de Vendas Gerais (Custos e Lucros) com B/

Esta andlise tém por objetivo medir o desempenho do BI comparado ao desempenho do
sistema de informacdo antigo, quanto a informacdes vendas gerais (custos e lucros), e o
impacto causado no processo da tomada de decisao da drea comercial da empresa Tecnotri.
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Figura 8 — Anadlise do sistema atual por vendas gerais (CUSTOS E LUCROS)
Fonte: Autor (2008)

Observou-se através da andlise: Quem s@o os clientes no qual a empresa estd perdendo
rentabilidade para manté-lo (36), uma melhoria de 200%, justificada devido que o sistema de
informagd@o antigo ndo tinha condi¢des de oferece — 14 aos gestores. O impacto que essa
informagdo gera no processo de tomada de decisdo é um embasamento mais preciso e mais
sustentado, para que a decisdo tomada seja a mais acertada possivel, assim a empresa ganha
em flexibilidade o que garante a mesma maior versatilidade quanto a mudanga e tendéncias de
mercado.

Também percebeu-se uma preocupacdo muito grande por parte da empresa em
entregar a seus clientes os orcamentos pedidos no menor tempo possivel, sendo que nessa
andlise o Bl teve um desempenho de 86% de melhoria. Através das andlises: Quem sdo os
clientes mais rentdveis (31) e Andlise de precos (28), pode-se observar um impacto muito
significativo, pois sem uma informacdo precisa, orcamentos poderiam ser passados sem 0s
custos serem devidamente apropriados, fazendo com que os custos fossem distorcidos e a
lucratividade da empresa caisse ou ficasse mascarada, dificultando previsdes de faturamento e
até mesmo crescimento de lucratividade da mesma.

Contudo, nesta andlise a empresa contou com uma melhoria nas suas informagdes sobre
vendas gerais (custos e lucros) de 42%, o que € um impacto muito considerdvel. Tais
informagdes servirdo para a empresa para gerar maior controle sobre receitas, maximizando as
mesmas e um maior controle sobre os desperdicios. Proporcionando a empresa um melhor
dinamismo e uma melhor satde financeira, diferenciando a mesma de concorrentes.

Entretanto o menor desempenho do BI foi na anélise: Custo de distribui¢do (06), isso foi
causado devido a empresa ainda néo ter em seu banco de dados informagdes que possam ser
analisadas pelo BI, e por que até entdo a empresa nao tinha acompanhamento formal dessa
variavel.
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4 CONSIDERACOES FINAIS

Tendo em vista a busca constante pelo crescimento, fica cada vez mais dificil para as
empresas concorrer nesse mercado tdo competitivo e globalizado, onde a microempresa estd
concorrendo diretamente com multinacionais. Por isso, tanto as empresas de grande porte
quanto as menores, devem se preparar para crescer € nao apenas sobreviver neste mercado.
Um dos diferenciais para as empresas vencedoras sdo os sistemas de informagao, que permite
as mesmas maior flexibilidade e dinamismo, podendo diferenciar quem ganha ou quem perde
o cliente.

Nesse sentido, ferramentas da tecnologia de informagdo como o business intelligence,
um sistema que gera informagdes estratégicas, se torna fundamental para empresas que tem o
objetivo de se desenvolver. Tendo em vista que a empresa estudada tem esse objetivo, e por
isso optou pela implementacdo dessa tecnologia.

Dessa forma, conclui-se que o objetivo geral do presente estudo que foi de analisar os
impactos da implementagdo de um software de business intelligence no processo de tomada
de decis@o do departamento comercial da inddstria Tecnotri, foi atingido. Percebeu-se
também que em alguns casos o sistema de BI, ndo conseguiu atingir o nivel de importancia
que os gestores deram para tal andlise, como € o caso da anélise: Custo de distribuicio (06)
que tratou do custo de distribui¢do dos produtos. A importancia dada pelos gestores foi nota 4
(importante), no qual o sistema de informacdo antigo, atingiu um percentual de desempenho
de 3 e o BI atingiu 3,33, sendo superior ao sistema antigo, porém nao atingindo o padrio de
importancia dada aquela informacao.

Com relag@o a impactos causados nas andlises por cliente, observou-se melhorias nas
informagdes, com um percentual geral de 64%. As informagdes sobre os clientes sendo mais
completas, proporcionardo ajuda aos gestores quanto ao seu relacionamento com 0s mesmos.
Também com relagdo as andlises de produto, percebeu-se a que a drea comercial estd bem
servida de informacdes sobre os mesmos, sendo assim o percentual médio de melhoria chegou
a 44%, variando em extremos de 275% a 15%.

Referente as andlises por drea geografica de vendas, percebeu-se as maiores melhorias,
chegando a um percentual médio de 98%, essa melhoria se justifica pois a drea comercial nédo
tinha a maioria das andlises pesquisadas pelo presente estudo. Pode-se citar o caso da questio
18 (custo de venda por regido), onde o percentual de melhoria chegou a 275%, visto que a
informag@o existia apenas de forma empirica.

Com relacdo as andlises por vendas gerais (custos e lucros), percebeu-se uma melhoria
de 42%, sendo a menor das melhorias media entre as andlises. Tal impacto se justifica devido
a serem informagdes mais operacionais e o sistema antigo tem condi¢des de suprir muitas das
andlises pesquisadas. Pode-se mencionar a andlise: Quem s@o os clientes no qual a empresa
esta perdendo rentabilidade para manté-lo (36), na qual a melhoria chegou a 200%, visto que
a mesma é uma informagdo mais complexa, mas considerada pelos gestores como muito
importante.

Em muitas das andlises percebeu-se baixo desempenho no sistema de informagao antigo
e também com o BI. Isso deve-se ao fato de que a empresa, nesses casos, nao possui os dados
para a realizacdo das andlises. Uma ferramenta de BI é basicamente voltada a andlise de dados
e isso s6 é possivel se os mesmos existirem. Dessa forma, é importante a empresa reavaliar
esses quesitos e estruturar o sistema de informacdo de forma a permitir a coleta e
armazenamento desses dados.

Percebeu-se grande empenho por parte dos gestores para que o sistema de Bl tenha um
bom desempenho, sendo que a boa funcionalidade do mesmo depende exclusivamente dos
usudrios, que pode ser pela boa utiliza¢do das informagdes geradas, e pela alimentagdo correta
do sistema. Conforme afirmado pelos pesquisados, as informagdes terdo grande utilidade,
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entre elas, o auxilio no planejamento estratégico, ja que as informagdes geradas pelo Bl sdo
extraidas dos dados histéricos da empresa.

Em virtude dos fatos mencionados pode-se perceber que os impactos causados pela
implementagdo do sistema de Bl sdo positivos, vindo a contribuir para o bom andamento dos
negocios da drea comercial e assim beneficiando toda a empresa, ji que a drea comercial é
muito importante e contribui diretamente para o sucesso da empresa.

No entanto esse trabalho ndo visou esgotar o assunto na empresa pesquisada. Novos
estudos devem dar andamento aos beneficios que podem ser proporcionados por este tipo de
tecnologia para a 4drea comercial. Nesta pesquisa percebeu-se, conforme citado anteriormente,
que o software de BI gerou impactos positivos no processo de tomada de decisdo comparando
com o sistema de informagdo anterior, dessa forma, um novo estudo pode ser sugerido
visando analisar impactos ou retornos financeiros que possam ocorrer em virtude da melhoria
No processo.
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