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Resumo:

O presente artigo visa propor uma estrutura de Sistema de Informacéo destinado a revendedores de
cosméticos, buscando a melhoria das atividades operacionais e de gestao destes pequenos negécios. Por
efeito do crescimento da tecnologia, os sistemas de informacgédo vém ganhando cada vez mais espago na
Engenharia de Produc&o, especialmente devido aos avancos da automacdo dos processos industriais.
Um Sistema de Informagéo contempla a coleta, o processo, a transmisséo e disseminacdo de dados que
caracterizam uma informagdo para usuério e/ou cliente. Essas informacdes relacionadas a pessoas,
materiais, equipamentos e sistemas, devem ser administradas com cuidado e maestria de forma a ser
uma vantagem competitiva para a organizacdo. De forma analoga, tem-se um crescimento considerével
do mercado de cosméticos, acompanhando as grandes tendéncias da qualidade de vida e cuidado com a
salde, sendo o Brasil o terceiro pais no mundo neste mercado, com uma movimentacao de 45 bilhdes
de reais no ano de 2016, e 4,3 milhdes de empreendedores envolvidos. Dessa forma, com base num
estudo de caso, concretizou-se a proposta da estrutura de um Sistema de Informagdo. O resultado
considera-se relevante ao oferecer suporte a pequenos negécios e pela aplicacdo de ferramentas
especificas da Engenharia de Produgdo neste ramo com limitacGes histéricas de gestéo.

Palavras chave: Sistemas de informacéo, Mercado de Cosméticos, Pequenos Negocios.

Proposal for the structure of an information system for cosmetic
retailers

Abstract:

The present paper aims to propose an Information System structure for cosmetics retailers, seeking to
improve the operational and management activities of these small businesses. As a result of the growth
of technology, Information systems have been gaining more and more space in production engineering,
especially due to advances in the automation of industrial processes. An Information System includes
the collection, processing, transmission and dissemination of data that characterize information for users
and / or customers. This information related to people, materials, equipment and systems must be
managed with care and mastery in order to be a competitive advantage for the organization.
Analogously, there has been a considerable growth in the cosmetics market, following the great trends
in quality of life and healthcare, Brazil being the third country in the world in this market, with a turnover
of 45 billion reais in the year of 2016, and 4.3 million entrepreneurs involved. Thus, based on a case
study, the proposal of the structure of an Information System was materialized. The result is considered
relevant when supporting small businesses and the application of specific tools of Production
Engineering in this market with historical management limitations.

Key-words:Information Systems, Cosmetics Market, Small Business.
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1. Contextualizacdo e justificativa

Segundo SEBRAE (2010), o Brasil esta em terceiro lugar no ranking mundial de consumo de
cosmeticos, este mercado vem progredindo no decorrer dos anos sobretudo pela valorizacéo
da cultura da beleza, pela populacao estar se tornando mais envelhecida e pelo maior poder de
compra das classes econémicas C e D. O mercado de cosméticos é considerado um dos dez
principais setores do varejo, mérito atrelado ndo s6 ao publico feminino, mas também ao
pablico masculino, cada vez mais presente.

Neste cenario, dado a alta competitividade existente no mercado, a complexidade de conciliar
as necessidades dos clientes, cada vez mais exigentes, com a capacidade interna da organizagéo,
bem como a expansdo da tecnologia e diferentes formas de gestdo, fez com que estas
organizagles busquem estratégias para se manter em nivel competitivo (SILVA, 2005).

Dessa forma, os Sistemas de Informacéo (SI) surgem como ferramenta indispensavel e como
suporte aos processos organizacionais, ajudando as empresas a responder a esse ambiente
complexo, com base no uso intensivo da informacao e do conhecimento.

Este conhecimento que segundo Laudon e Laudon (2010), caracteriza-se por um entendimento
proveniente de informacdes. Essas informacg6es sdo originarias da organizacao e interpretacdo
de dados, como fatos, valores, medidas e observacdes. Sendo assim, um sistema de informacéo
consiste na transformacdo de uma coleta de dados em informacGes, e a partir delas, o
conhecimento € criado, sendo de suma importancia para a tomada de decisdo na organizagao.

Ainda sobre 0 mercado de cosméticos, o crescente consumo desses produtos incentiva cada vez
mais pessoas a entrar no ramo e fazer com que o papel dos intermediadores ou revendedores
cresca cada vez mais. Neste ponto, o papel do revendedor de cosméticos, em primeira instancia,
ndo exige qualificacdo técnica, precisa de pouco investimento, tempo disponivel e dedicacao.
Dessa forma, tem-se a insercdo de muitas pessoas com pouco nivel de instru¢do neste mundo
empresarial, logo, podem ter dificuldades nas atividades de gestdio e mesmo na
operacionalizacdo do seu papel de revendedor.

Com base na justificativa apresentada, e ressaltando a importancia da informacéo no cenario
atual das organizacgdes, este artigo tem como objetivo propor uma estrutura de Sistemas de
Informacdo para auxiliar revendedores, principalmente de cosméticos, caracterizados por
exercer a atividade de venda porta a porta, a administrar melhor os seus negécios.

A relevancia da proposta evidencia-se na abordagem e busca de solucdo de problemas de
pequenas empresas através de ferramentas consolidadas na Engenharia de Producdo, dando
suporte a melhoria destes negdcios, que no caso especifico do mercado de cosméticos, segundo
0 ABEVD (2017) movimentou 45 bilhdes de reais no ano de 2016.

O presente artigo esta estruturado em 5 partes, a atual, contextualizacéo e justificativa e nos
pontos seguintes, fundamentacao tedrica, metodologia, resultados e consideracdes finais.

2. Fundamentacéo teorica
2.1 Sistemas de informacao

Numa visdo da evolucdo historica dos Sl, antes do advento da escrita, 0 conhecimento era
transferido verbalmente, assim grande parte se perdia. O surgimento da escrita possibilitou que
este conhecimento ficasse registrado e fosse repercutido de geracdo em geracdo. Com a
revolucdo industrial, a criagdo da maquina a vapor e o uso em grande escala do ferro
beneficiaram a producéo em larga escala. Em paralelo, houve o surgimento da contabilidade de
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custos e gerencial. A constante evolucdo das maquinas ocasionou um aumento no volume de
producdo e na complexidade das informacdes (PLANES, 2015).

Em virtude dos avangos da eletronica, a introducdo dos computadores e da internet mudaram o
cenario mundial. O primeiro proporcionou a utilizacdo de um amplo volume de informagdes de
forma répida, precisa e segura, assim como poucas pessoas para manipula-las, além de reduzir
o0 tempo para uma tomada de decisdo. O segundo viabilizou a integracdo entre as mais variadas
operacOes de uma organizacao, ao redor do mundo. Por fim, a imensa participagdo do publico
nas redes sociais expandiu a base de informac6es das empresas, facilitando uma visao do perfil
e habitos de consumo das pessoas. Todos esses fatores mencionados fizeram dos Sl ser de
grande valia, pois quando bem estruturados, apresentam a informacéo certa, no instante
desejado, com facilidade, rapidez, seguranca e dando credibilidade as decisfes (PLANES,
2015).

Para Laudon e Laudon (2010), Sistema de Informagdo ¢ “um conjunto de componentes inter-
relacionados que coletam (ou recuperam), processam, armazenam e distribuem informacdes
destinadas a apoiar a tomada de decisdes, a coordenagdo e o controle de uma organizacao”.

Os Sl apresentam trés atividades que auxiliam nas tomadas de decisdes, na gestao de operacdes,
no estudo de problemas e na concepcao de novos produtos ou servigos. A entrada consiste no
recolhimento de dados brutos, seja do ambiente interno ou externo da organizacdo. O
processamento trata-se da transformacdo desses dados brutos em informaces relevantes. A
saida refere-se ao compartilhamento dessas informac6es aos usuarios e as atividades das quais
serdo necessarias (LAUDON e LAUDON, 2010).

As trés dimensfes de um Sl sdo: organizaces, pessoas e tecnologia de informacéo (T1). Cada
organizacgao tem uma cultura, ou seja, premissas e valores, além de conter uma estrutura com
diferentes niveis e especializacdes, através da qual executa seus processos de negocios e todos
esses elementos influenciam em como seu sistema de informagéo deve ser e de que forma atuar.
As pessoas devem ser capacitadas para desenvolver e operar um sistema de informacéo, de
modo que possa utilizar as informacdes para alcancar os objetivos estabelecidos da empresa. A
tecnologia de informacdo fornece ferramentas aptas para armazenar e gerar informacdes, além
de conectar diversos equipamentos de computacdo, por meio de uma rede, como a internet.
Hardwares, softwares, tecnologia de gestdo de dados, tecnologia de rede e telecomunicacdes e
servicos de tecnologia compdem a infraestrutura de T1. Assim, “a infraestrutura de TI prové a
fundacdo ou plataforma sobre a qual a empresa pode montar seus sistemas de informacéo
especificos” (LAUDON e LAUDON, 2010).

Para Caicara Junior (2008), os SI podem ser classificados segundo seu nivel organizacional,
operacional, tatico e estratégico. Os sistemas de nivel operacional sdo utilizados normalmente
por supervisores, esses sistemas garantem maior controle do fluxo de informagbes de uma
empresa e sdo utilizados para atividades rotineiras. Os de nivel tatico sdo utilizados para
acompanhamento das metas da empresa e tem papel fundamental em tomadas de decisdes de
nivel tatico. Ja os de nivel estratégico, sdo responsaveis pela sintetizacdo das informacdes
passadas para alta administracdo da empresa, indicadores, gréficos, tabelas séo as saidas destes
sistemas para dar suporte as tomadas de decisdo de nivel estratégico.

Dentro dos Sistemas de Informag&o operacionais, tém-se 0s chamados sistemas transacionais,
que segundo Rainer Junior e Cegielski (2011) sdo os responsaveis pelo processamento de
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elevado volume de informacGes que passam por uma organizacao, estes coletam, processam,
armazenam essas informacoes, precisando ser seguros, eficientes e certeiros.

Estes sistemas sdo 0s mais antigos a serem utilizados por empresas, e oferecem suporte para o
crescimento estruturado destas organizacdes, pois agem nas operacdes mais basicas e rotineiras
como atualizagGes de estoque, registro de entradas e saidas, honorarios entre outros (RAINER
JUNIOR E CEGIELSKI, 2011).

No mesmo sentido, de acordo com Laudon e Laudon (2010), os sistemas de processamento de
transagdes sao sistemas computadorizados responsaveis por lidar com as transacGes diarias de
uma organizacdo como registro de vendas, folha de pagamento, recebimentos, entradas de
dinheiro, decisdes de crédito, entre outras e estdo inseridos no nivel operacional desta, sendo
este a base de dados de informagdes de toda a organizacéo, base para outros sistemas de gestéo
e responsavel pela atualizacéo das contas contabeis.

2.2 O mercado de cosméticos

Podemos considerar como cosméticos tudo aquilo que se refere a higienizacdo humana, como
por exemplo cremes para corpo e cabelo, sabonetes, tintas, desodorantes e entre outros. A
histéria mostra sua utilizacdo desde a historia antiga onde podemos destacar os farads egipcios
que cobriam os rostos com tintas extravagantes, 6leos corporais numa tentativa de se “divinizar”
para seus servos, acompanhados pelas mulheres que ja mostravam interesse no embelezamento,
Cleopatra rainha do antigo Egito é tida ainda hoje como simbolo de cuidados com a beleza, e
na civilizacdo egipcia da época destaca-se o cuidado com a higiene pessoal e com a saude e até
mesmo para enfrentar as adversas condi¢Ges climéaticas. Também ganha énfase os reis e rainhas
e a civilizagdo greco-romana com grande preocupacdo com a higiene, beleza e saude
(PICOLOSCHUTZ; MARLUCHESCHAEFER e FRANCA).

Desde esses registros histdricos até nossos dias, 0s cosméticos estdo muito presentes em nossas
vidas. No contexto nacional, o Brasil merece destaque ao ocupar o terceiro lugar no ranking
mundial de consumo destes produtos, sendo um mercado que nao para de crescer, acompanhado
das grandes tendéncias, como o0 aumento da vaidade, o cuidado da salde e a qualidade de vida,
tornando-se cada vez mais essencial na vida cotidiana e ndo mais entendido como futilidades,
de modo que mesmo com baixas na economia e crises financeiras € um mercado que continua
em crescimento (RECKZIEGEL; ZAMBERLAN, 2017).

Na comercializacdo de cosméticos no Brasil a venda direta merece destaque pois € um
impulsionador deste mercado e segundo a Associagdo Brasileira de empresas de vendas diretas
(ABEVD) este mercado movimentou em 2016 mais de 45 bilhGes de reais e cerca de 4,3
milhGes de empreendedores. A ABEVD (2017), define a venda direta como a forma de
comércio onde hd um contato entre vendedor e cliente fora de um estabelecimento comercial
fixo e oferece vantagens para a empresa, revendedor, cliente e sociedade.

3. Metodologia

Segundo Gil (2007), a pesquisa é caracterizada com base na sua finalidade, problema, objetivo
e procedimentos metodoldgicos, com relagdo a finalidade, esta pesquisa € considerada uma
pesquisa aplicada, visando a geracdo de conhecimento para aplicagdo pratica. Segundo o
problema e objetivo é caracterizada como uma pesquisa qualitativa de carater descritivo, e
desenvolve como procedimento metodoldgico um estudo de caso.

O escopo do estudo aborda os Sistemas de Informacdo, mas especificamente os Sistemas
Transacionais aplicados ao mercado de cosméticos, foco nas atividades dos revendedores.
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A coleta de dados foi feita por meio de entrevistas semiestruturadas e documentos de fontes
priméarias fornecidas pela empresa alvo deste trabalho. A analise de dados compreendeu a
analise de discurso e de contetdo.

4. Resultados
4.1 Estudo de caso e mapeamento da realidade empresarial

O artigo em questdo foi elaborado tendo como incentivo a dificuldade no gerenciamento do
negdcio de um revendedor de produtos cosméticos que atua numa cidade no interior do estado
de Minas Gerais. O comerciante exerce a atividade desde 2011 e atualmente revende produtos
de trés grandes empresas de cosméticos.

Com base na Figura 1, a atividade inicia com a oferta dos produtos, tanto 0s que estdo para
pronta-entrega como o0s produtos nos catalogos de vendas, entdo as demandas sdo recebidas.
Este ciclo se repete até que o revendedor faca um pedido a empresa de cosméticos (fornecedor)
com a compilacdo de todas as demandas obtidas de seus clientes, geralmente por um periodo
médio de 15 dias.

Apos a realizagdo do pedido ao fornecedor, o lead time de entrega é de cerca de 7 dias. Entéo
ha o recebimento dos produtos, faz-se a separacdo dos produtos de cada cliente. Logo apds é
feita a entrega aos clientes finais e entdo tem-se o recebimento do valor e consequentemente é

feito o pagamento ao fornecedor.
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Fonte: Elaboracéo propria

Figura 1- Atual processo do negécio

Pela facilidade de se tornar um revendedor de produtos cosméticos, muitas pessoas com
instrucdo limitada, e sem experiéncia no meio empresarial ingressam neste mercado, logo néo
possuem um processo bem definido de seu negdcio. Sendo assim, ha certa desvalorizacdo de
informacdes e atividades importantes para 0 bom funcionamento deste. Atividades como o
controle de estoque, registro de entradas e saidas seriam necessarias para se obter informacdes
como faturamento, produtos mais vendidos, previsdao de demanda, melhor gerenciamento de
estoque, entre outras.

Estas informacgfes sdo de extrema importancia para a melhoria na tomada de decisdo num
panorama de curto, médio e longo prazo, como aproveitar as melhores promoc@es para obter
produtos, elevar a competitividade, aumentar ganhos e se estabelecer no mercado.
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4.2 Proposta de melhoria

Tendo em mente as dificuldades mencionadas acima, este artigo tem por objetivo desenvolver
uma estrutura para um sistema de informacao destinado a revendedores de cosméticos a fim de
se estabelecer um controle de vendas e estoque, aléem do conhecimento do valor real de
faturamento.

Para que seja possivel ter um sistema com uma boa funcionalidade faz-se necessario que o
processo seja estruturado, dividido em entrada, processamento e saida. Temos como entrada no
processo deste negocio as seguintes informacdes: pedidos dos clientes, quantidade de produtos
em estoque, atualizacdo do estoque, quantidade vendida e valores vendidos. No processamento
tem-se a operacdo de fato da comercializacdo, e por fim como saida tem-se: estoque atualizado,
contabilizacdo de receitas e despesas e lista de compras. A Figura 2 representa 0 macroprocesso
deste negacio.

a N[ . ~ N[ . ~
8 Demandas -8 Comercializacdo v Atualizacdo do
O Produtos em o T estoque
m .
_E estoque £ ) Fluxo de caixa
a Novos produtos ® Contas a receber
(%]
Vendas 8 Contas a pagar
Valores o Lista de compras
o
L N N J

Fonte: Elaboracdo propria

Figura 2: Macroprocesso do neg6cio

O processo de negocio gera e usa as seguintes informacdes: catalogo ou lista de produtos
ofertados, lista de pedidos realizados pelos clientes, lista de clientes, lista de compras, lista de
produtos em estoque, lista de preco de venda dos produtos e lista de preco de compra dos
produtos.

Com base neste levantamento, a seguir propomos uma estrutura de sistema de informacéo e
seus componentes, o qual é composto por um banco de dados integrado, contando com banco
de dados dos produtos, clientes, pedidos e faturamento, um sistema de gerenciamento de banco
de dados, uma interface de usudrio estruturada para receber as entradas dos processos ja
descritas anteriormente e uma ferramenta especifica de consulta (OLAP), sendo possivel
pesquisar todas as informacdes contidas nos bancos de dados criados e ao final de um periodo
determinado a geracdo de relatdrios com informacdes sobre faturamento, vendas, estoque,
clientes, produtos mais vendidos, entre outras.

O Sistema de Informacéo proposto € estruturado de acordo com a Figura 3 e esta alinhada com
estruturas consolidadas na literatura, propostas por Laudon e Laudon (2010) e O Brien (2010).
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Fonte: Elaboracdo propria

Figura 3: Modelo de estrutura para o sistema de informacéo

Através de Costa (2011) podemos entender que um banco de dados é um local onde se
armazenam um conjunto de dados que séo relacionados entre si com alguma finalidade, este é
criado com a objetivo de atender alguns usuarios especificos. Estes sdo de suma importancia
para uma organizagao para a qual o banco de dados auxilia na manutengéo de suas atividades.

Para Laudon e Laudon (2010) um sistema de gestdo de banco de dados (BDMS- database
management system) é um software responsavel por criar, armazenar, organizar e acessar dados
em um banco de dados, interage com o armazenamento fisico e pode por exemplo buscar em
banco dados brutos e a partir de estruturas pré-definidas filtrar somente o importante para cada
usuario e exibir de uma forma mais conveniente.

Segundo Microsoft (2018), OLAP (Online Analytical Processing) pode ser entendido como
uma tecnologia que utiliza de base de dados multidimensionais préprios para facilitar na analise
de dados e consultas de business intelligence e apresentar de forma rapida resumos e relatérios.

De acordo com Bachega, Néocles e Politano (2006), podemos considerar o OLAP como uma
tecnologia muito importante para organizacdes, pois, auxilia nas tomadas de decisoes
empresariais através da andlise de dados multidimensionais em sua grande base de dados,
contribuindo com a elaboracdo das estratégias de negocio.

5. Considerac0es finais

Com base na anélise do cenério relacionado aos revendedores de cosméticos, constatou-se uma
dificuldade por parte destes para o gerenciamento de seus negacios, faltam informacGes para se
ter conhecimento sobre a atual situacdo financeira, quando e como conseguem obter melhores
lucros, entre outras. Assim, encontrou-se uma oportunidade para auxilid-los, propondo uma
estrutura de sistema de informac&o com o objetivo de manter registros das entradas e saidas, e
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atualizacBes do estogque, provendo relatorios que geram informacgfes importantes para as
tomadas de decisOes, além de organizar o processo de negocio.

Vale salientar que o presente artigo tomou como base um representante de vendas ou
revendedor de cosméticos e propds uma generalizacdo a outros revendedores que podem ter
caracteristicas e problemas préximos aos mencionados aqui, de modo que a estrutura de sistema
também possa ser aproveitada por estes para melhoria no seu desempenho.

A estrutura de sistema de informac&o proposta é de uso apenas para o cliente interno da empresa
que neste caso € o revendedor, 0 que abre a oportunidade para trabalhos futuros, com a
integracdo do sistema proveniente da estrutura proposta neste artigo com a implementacéo de
interface de vendas on-line para os clientes dos revendedores, e até mesmo a implementacao de
um sistema CRM (Customer relationship management) para a gestdo dos clientes.
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