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Resumo

A comercializacdo de cafés especiais consiste emnamélise complexa da estimacao
de custos e formacdo de preco. Esta andlise envaleees internos e externos que
contribuem e afetam a lucratividade; portanto, paralcance da assertividade, faz-se
necesséria a utilizacdo de um sistema de supatexiado. O café especial apresentou um
crescimento expressivo no Brasil no final do sée(fg resultando, atualmente, em mais de
10% da comercializacdo do produto. Este artigosgmta o processo de desenvolvimento do
sistema de apoio a decisdo (SAD) para a Sancofabkzado por meio da prototipacdo. O
SAD foi desenvolvido para auxiliar o processo deres;do de custos e formacao de preco do
café especial para a comercializacdo internaci@&AD Prexcoffee integra as informacdes
obtidas em uma pesquisa exploratéria e descrittegsenvolvida por Oliveira (2004), e
representa uma evolucdo no sistema de informac&oajzerativa Sancoffee. O processo de
desenvolvimento consistiu em trés etapas evolutjuaspermitiram a interacao constante do
usuario com o sistema. O Prexcoffee tornou-se starsa inovador para o setor cafeeiro no
Brasil. Portanto, compreender o sistema de desemamto do Prexcoffee € fundamental
para a adocdo do SAD a ser realizada por outresca#tbres e por outros tipos de plantio.
Palavras-chave
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Desenvolvimento de um SAD para a comercializagdo dafés especiais

1 INTRODUCAO

O café especial apresenta um crescimento evoldigae o final do século XX. O
aumento da lucratividade obtida com a comercidfiaadeste produto desperta a necessidade
de desenvolver um sistema de apoio a deciséo ($am@)auxiliar o produtor/comercializador
a estimar os custos e formar o preco do produi® gaxportacao.

O mercado de cafés especiais representa cercealeld@omercializacdo mundial de
café. Os tipos de cafés especiais envolvem caifés fougourmet com selo de origem, de
producdo organica, ecolégica e, ainda, os arongatizaCom esta busca pelo produto
diferenciado, € possivel elevar os precos a pdaiiemprego do valor ao produto (Silva,
2002).

Com a expansao do mercado de cafés especiais enentmuda lucratividade das
comercializacdes, a formacédo de preco tornou-seprgoesso complexo. O café que, até
poucos anos atras, era comercializado por um ped@lado, passou a apresentar variedade
de preco na comercializagdo. Os produtores/conigedares passaram a identificar regras
para a formacao de preco. No entanto, estas apaaselevada subjetividade, ndo permitindo
a externalizacdo do conhecimento.

Com o objetivo de aumentar o volume disponivel maromercializacdo de cafés
especiais, 23 produtores uniram-se no interior dea® Gerais para formar a cooperativa
Sancoffee, que foi iniciada em 2002. No intuitazetar pela satisfacdo dos cooperados sobre
a evidenciacao do processo de estimacéo de cukiovn@&cao de preco do café especial, faz-
se necesséria a interacdo do comercializador consisteama de apoio a decisdo para o
auxilio do processo de analise dos fatores integredernos que afetam o valor do produto.

O desenvolvimento do sistema de apoio a decis@xceffee, € importante para o
agronegocio do café, pois é elevado o numero deupryees que buscam constantemente o
aprimoramento dos parques cafeeiros para ampfiesducao de cafés especiais. A estratégia
de producdo e comercializacdo de cafés especiaistjpeaos cafeicultores agregar valor ao
produto ofertado recebendo um maior retorno dositimento realizado. Portanto, a criacao
de um modelo adequado, estratégico e satisfat@ria @ cooperativa tomar decisées mais
acertadas, sem depender essencialmente da experdocagente comercializador na
formacao de preco, reduz a subjetividade do proodssisorio, por meio da parametrizacao e

quantificacdo dos dados.



2 REFERENCIAL TEORICO

O processo de formacéo de preco esta relacionadasém do produto e ao valor que o
cliente pretende pagar por ele. Para a formacgwetm, utilizou-se a formula da Figura 1,

que demonstra como é formado o preco e como estdalds os custos.

Formacdao ce precc = Custo do produto + Custos logisticos +

Custos de comercializacacagregacao de valor

FIGURA 1: Férmula de formacéo de preco
Fonte: Oliveira (2004).

Para a definicdo do preco do produto, € necesgaesejam evidenciados quais Sdo 0s
custos envolvidos em todo o processo de comerag@@ De acordo com Martins (1996, p.
101), “o custo de uma atividade compreende tod@aosficios de recursos necessarios para

desempenha-la”.

QUADRO 1: Abordagem direcionada dos custos envob/jgor etapa
Custo do produto Preparo do solo, graos, cuidadmiteita, colheita/panha
beneficiamento, envio para a cooperativa,
rebeneficiamento, estocagem, avaliagcbes para duate
certificacao.

Custos logisticos Capatazia, estufagem, emiss&t dsacaria, marcacao,
frete com seguro, despachante, tributagao, fitdsseme
certificado de origem.

Custos de Telefone, criacdo e manutencdovelh pagena internet,
comercializacdo participacBes em eventos e concursos, confeccdo de
folderes, visitas aos possiveis clientes e recepgéo
possiveis visitantes.

Fonte: Oliveira (2004).

2.1 Processo decisorio

Decidir consiste em escolher entre alternativasgymindo diferentes hipoteses sobre
um tema em estudo (DPLINPE, 2003). Melo (199%7%).afirma que tomar decisdo consiste
em “escolher ou selecionar uma das alternativas de agéose tem em mente para que, ao
executa-la (ndo importa quanto tempo depois), ssgatingir determinado objetiVo

Para Bateman & Snell (1998), o processo decisorierdificado em seis estagios: 1)
identificacdo e diagnostico do problema, ou sejareconhecimento de que existe um
problema a ser resolvido; 2) elaboracdo de solugiesnativas, que esta ligado ao
desenvolvimento de cursos de acdo alternativoiditados a solucdo; 3) avaliacdo de
alternativas para a identificacdo da melhor solyg#@ o problema reconhecido; 4) escolha
da alternativa para proporcionar a solugdo do prodj 5) implementacdo da decisdo que
pode ser realizada pelo tomador de decisdo ou ytor agente envolvido; 6) avaliacao das

decisfes, que significa a coleta de informacdesesmlecisdo em operacao.



Portanto, pode-se identificar que as informac¢dgditam em mudancas substanciais
na fase de avaliacao das alternativas para a cidinia escolha a ser tomada. As informacoes
também sao fundamentais para permitir a avaliagha@etisdo e para a identificacdo e
diagnéstico do problema. Portanto, a informacdo tena atuacdo de impacto em todo o
processo decisorio.

Para Laudon & Laudon (2001, p. 70), as situacOegedesao diferem umas das outras
em termos de:clareza das metas; tipos de tomada de decisédo eptados, concordancia
entre as situacdes de decisdo; e parametros deérefa trazidos para uma situacao de
tomada de deciséo

Para simplificar a tomada de decisdo, as pessaamtfatores heuristicos ou regras
empiricas que simplificam a tomada de decisdo wordgro de solucdes ou respostas. Para
Stoner (1985, p. 189)as heuristicas podem apressar a tomada de deasas,sao faliveis
se os individuos dependerem demais delas, ou smaslarem com idéias preconcebidas e
nuancas pessodisEste envolvimento heuristico ocorre na formadaéopreco, visto que os
formadores de preco tém dificuldade em verbalizéeterminar taxas para fatores, tais como:
confiabilidade, qualidade e rapido atendimento. &tud Jr. & Schell (2000) destacam que a
palavra “heuristica” originou-se da palavra gretgyreka”, que significa em portugués
“descobrir”, ou seja, apresentar uma regra parasejaerealizado um bom célculo.

No intuito de evitar a familiarizagdo com os praossracionais de tomada de deciséo
e a confianca exacerbada do administrador em suacidade de entender e de cuidar de
situacOes dificeis, Stoner (1985, p. 94) recomeqda sejam tomadas precaucbes de
constantemente estabelecer prioridades. Para tdet@-se obter informacgdes relevantes,
prosseguir metddica e cuidadosamente, e ter comszi@as heuristicas e dos desvios
tendenciosos:As pessoas usam a racionalidade limitada para éscalma alternativa que
Ihes ‘satisfaca’, dados o tempo e as informacOestdidas: usam heuristicas como regras
empiricas e deixam que os viéses tendenciososgdisicsuas decisdes

A medida que o grupo de pessoas envolvidas aureemt@mpo passa, o formador de
preco € mais cobrado e sdo destacados questiormmrsniire a forma de definir o preco
diante do restante da equipe. Sendo assim, o famued preco sente-se agredido quando é
questionado sobre a execucdo de suas estratégitmmAcado de preco é uma fonte de
conflitos internos na empresa, de acordo com Sda285). Pois, existem diferentes
percepcbes sobre preco entre os profissionaisdaleds distintas informacdes que estes

possuem em suas diferentes areas de atuacao.



2.2 Sistemas de apoio a decisdo (SAD)

Os sistemas de apoio a decisdo (SAD) sdo um ceonjorganizado de pessoas,
procedimentos, software, bancos de dados e disssittilizados para dar suporte a tomada
de decisdes e atua, principalmente, no nivel égiiat. Um SAD permite manipular grandes
volumes de dados, obter e processar dados de ftifgesntes, proporcionar flexibilidade de
relatorio e de apresentacdo. Trata-se de um sistEm@aformacdes voltado para estilos
individuais de tomada de decisdes, apresentandbumato modular e permitindo analises
sofisticadas com orientacdo gréfica. Apresentaaaicmino caracteristica a abordagem de
otimizacao e heuristica, analise de simulacdemgimento de metas (Stair, 1998; Watson et
al., 1997; McLeod Jr. e Schell, 2000; Laudon & Laud2001).

Os SAD procuram ser flexiveis e tém o potenciahubdliar os tomadores de
decisbes em uma grande variedade de situacOesp&tisn auxiliar em todas ou
na maioria das fases da solucdo de um problemayl&ecias de decisdes e
diferentes graus de estrutura de probler(ASAIR, 1998, p. 234).

O SAD contribui para a avaliacdo das alternativapipiando a projecéo de cenérios e
viabilizando uma tomada de decisdo mais agil. Rtfa sistema de apoio a decisdo (SAD)
permite, entdo, a realizacdo de simulacdes por oeiconstrucdo de cenarios e analise das
condicdes macroecondmicas e microeconémicas, postaermite a analise de fatores
externos e internos a organizacdo. Por meio daagfilo de um SAD é possivel analisar a
interacdo de varios fatores e proceder a uma esig#fo ndo-convencional, evidenciando o
impacto de cada variavel.

Um SAD assiste a tomada de decisao gerencial pehdinacdo de dados, modelos e
ferramentas analiticas sofisticadas, e por sofsvam@gaveis ao usuario em um Unico sistema
que pode suportar tomada de decisdes semi-esttatu@ nao-estruturadas. Portanto, um
SAD fornece aos usuarios um conjunto flexivel deafeentas e de recursos para analisar
importantes blocos de dados (Laudon & Laudon, 2001)

Os componentes de um sistema de apoio a decis@oStzr (1998), sdo constituidos
por um banco de dados, um banco de modelos e wadayede sistema de apoio a decisao,
além de interface com o usuario, conexao para bdacdados externos e acesso a outros
sistemas baseados em computadores.

Watson et al. (1997) consideram que 0s componettesSAD sdo o dialogo
(interac&o) entre 0 usuério e o sistema, os dadeseréo utilizados para apoio a decisao, e

0s modelos para processar os dados transformanelo-o¥ormacao.



Segundo Laudon & Laudon (2001) existem dois tip@sidns de sistemas de apoio a
decisao, guiados por modelos e por dados: 1) SA&gypor modelos (sistemas isolados dos
principais sistemas de informacao organizacionglie utilizam algum tipo de modelo para
executar simulacdes e outros tipos de analisesgAT) guiado por dados (sistemas que
analisam grande quantidade de dados encontradgxinogais sistemas organizacionais, e
suportam a tomada de decisdo, permitindo aos wosud@xtrair informacdes Uteis que
anteriormente estavam embaralhadas a uma grandedaue de dados).

O SAD varia de acordo com: o tipo de aplicacdoaaedade de decisbes a serem
processadas, 0 numero de usuarios e o tempo digb@aira o desenvolvimento do sistema
(Watson et al., 1997).

3 METODOLOGIA

De acordo com Pressman (2002, p. 28), freqlientenwnisuario ou clientedéfine
um conjunto de objetivos gerais para o software,s nm@o identifica detalhadamente
requisitos de entrada, processamento ou sSaitestas condicbes, a prototipacdo pode
representar a melhor abordagem e esta consiste ramprocesso que permite ao
desenvolvedor de sistemas de informacdo criar umdefno do software que sera
implementado. Segundo Jesus (2002), este modefuitpéartanto ao usuario quanto ao
desenvolvedor, testar e validar as idéias sobmgnoidnamento do sistema que se pretende
construir. Trata-se de um método evolutivo/adapiatjue permite a participacdo do usuario
produzindo versfes incrementais (a atual integrtnarias a versao anterior) de forma a
continuar o processo até que se atinja a satistig@isuario.

Sommerville (2003) afirma que a prototipacdo pasteusilizada com uma técnica de
analise e reducao de riscos, por estar minimizamdeisco significativo de erros e omissées
de requisitos, pois estes podem ser mais carosas#s posteriores ao desenvolvimento de um
software.

Pressman (1995) divide o ciclo de vida de desemwelwto de sistemas por meio de
prototipacdo em seis fases: 1) analise (descrigépresentacéo abreviada dos requisitos do
sistema); 2) projeto rapido (representacdo doscéspelo software que serdo visiveis aos
usuarios); 3) construgdo do protétipo (criagdo de protdtipo do software); 4) teste ou
validacdo do cliente (andlise e sugestdo de magiies pelo cliente); 5) refinamento do

protétipo (incorporacao das correcdes e sugesesodificacdo ou ampliacdo dos requisitos



do software) e 6) produto final (conclusdo da faseprototipacdo apds a repeticdo, quantas
vezes necessaria, das fases 3, 4 e 5).

A prototipagem oferece trés principais vantagenslesenvolvimento de subsistemas
ou componentes, segundo Stair (1998): 1) alto migednvolvimento do usuario e de entradas
durante o processo; 2) tempo rapido de desenvahone&) um ndmero menor € menos
dispendioso de erros e omissfes. No entanto, apgestas vantagens, a prototipagem nem
sempre é vantajosa, pois no caso de projetos cetetns de desenvolvimento de sistemas,
nos quais as entradas e saidas sdo bem conhexigestotipagem apenas pode adicionar
tempo e despesas ao processo.

Além dessas vantagens, outras sdo ressaltadasgssnfan (2002). Uma delas é o fato
de que a participacdo do usuario em todas as tlse&lo de vida no desenvolvimento do
software proporciona um aprendizado gradativo, s do produto e na identificacdo das
necessidades do usuario. Outra vantagem consistaudanca filoséfica do processo de
desenvolvimento de software com a valorizagdo d@o eomo elemento importante no
processo de criacdo do sistema, pois os defeitoglpdos antecipam mudancgas que seriam
necessarias apos a conclusao do sistema.

Pressman (2002) classifica os protétipos em doisletos: 1) prototipagem de
finalidade fechada (serve apenas como uma demgastraistica dos requisitos); 2)
prototipagem de finalidade aberta (também chamasgrdtotipagem evolutiva, usa o
protétipo como primeira parte de uma atividade riise que vai ter continuidade no projeto

e construcao).

4 RESULTADOS

A Sancoffee considera que a caracterizacdo do esgfécial envolve o grao com
caracteristicas tipicas e peculiares e o envolvionem um relacionamento especial, com uma
histéria especial, que faz parte de um contextea@sp Esta caracterizacdo assimila as
conceituacdes apresentadas por Matiello (2001),&8mm Exterior (2000), Pedini (2000) e
Vieira (2001).

A cooperativa possui a figura do comercializadacialf que a representa em feiras,
visitas aos possiveis clientes e realiza a neglaidg valor do produto a ser comercializado.
Portanto, ele atua como promotor e negociador ddybo oferecido pela cooperativa. O

comercializador oficial Sancoffee busca desenvolrglises do comprador para identificar



como deve ser a estratégia de atuacdo para atrsatisfazer o cliente. A carteira de
compradores da Sancoffee é diversificada.

Como clientes, a Sancoffee tém japoneses que pogsudores na loja e grupos de
japoneses que compram em conjunto e também gramdefadores japoneses. E ainda, os
americanos e europeus. A maioria das comerciakzac@d cooperativa, no ano de 2002,
destinou-se a empresa llly, que recebe o produtgponto de Santos, ndo ocorrendo
comercializacdo internacional, pois a entrega dize no pais. No ano de 2003, a
cooperativa Sancoffee investiu em uma viagem aiRjmsa promover melhores contatos
com o setor cafeeiro no cenério internacional sipdgar comercializagdes futuras.

4.1 Desenvolvimento do SAD

O desenvolvimento da versao final do sistema fodoaido por meio de trés ciclos
evolutivos, os quais geraram as versdes 1.0, 2.0 éos protétipos do sistema. As versdes do
sistema sdo pontos ao longo do processo de desenento e representam modelos do
sistema. A cada nova versao do sistema ampliougemeralidade e a amplitude do sistema,
por analisar um maior numero de variaveis e aspaggoenciais envolvidos na formacao de
preco para a exportacao de cafés especiais, raparde uma evolucdo em relacdo a versao
anterior. Os principais fatores evolutivos dos @ipbs foram as criticas e as sugestdes feitas
por seus usuarios.

4.1.1 Prototipo versdo 1.0

O protatipo verséo 1.0 foi desenvolvido para séizatlo no escritorio da Sancoffee.
Este primeiro prototipo possuia essencialmentectaiaticas operacionais com enfoque na
estimacdo de custos logisticos para a exportacdn.éd, o enfoque desenvolvido nesta
primeira versdo era o de acelerar os calculoszesids de forma manual.

A fase de diagnostico compreendeu a realizacamtlevestas visando a identificacao
dos dados basicos que o sistema deveria agrugaméoamacdes necessarias que o sistema
deveria fornecer para a estimacdo de custos, nécagnio neste protétipo a formagéo de
preco. A fim de identificar estas necessidadesanfoentrevistadas 6 pessoas, sendo: 4
cooperados, 1 assistente administrativo e 1 contddeste grupo destacaram-se quatro
usuarios que mais ativamente participam de todoocegso de desenvolvimento. Para a
primeira versdo do prototipo foram consideradascpalmente as entrevistas do contador e
do assistente administrativo da Sancoffee.

Foi verificada na fase de diagnostico a forma delhémento dos dados que, depois de

processados, geram as informacdes disponibilizpds sistema. A principal dificuldade
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desta fase de diagnéstico consistiu na falta decd#g@mcado dos dados referente aos custos
logisticos de forma padronizada, inviabilizandmaliae das informagdes sem a consideragéo
de fatos ndo registrados nos relatorios.

O planejamento da acdo consistiu em priorizar aessedades de informacdes
levantadas durante as entrevistas e por meio daukkanaos documentos internos da
cooperativa. Uma vez definidos os objetivos basipeso sistema deveria atender, iniciou-se
a etapa de definicdo da estrutura de custos aamlizada em planilha eletronica necessaria
para efetuar os célculos desejados. Definida aitest; gerou-se uma versao inicial do
sistema.

A fase de acédo ocorreu pela implementacdo do malgskenvolvido, feito por meio da
construcdo do protétipo durante a fase de planejaéa acdo, de acordo com as seguintes
etapas: projeto rapido, construcao do prototimiete refinamento do prototipo. Dessa forma,
foi construido um prot6tipo operacional, conformmilS(1998), ou também chamado de
prototipagem de finalidade aberta, conforme PresgR2202).

Como instrumento de validacdo final do primeiro tptipo do sistema, foram
utilizados dados histéricos e o sistema ficou ealiagdo na Sancoffee por 2 meses (maio/03
e junho/03). Esta validacéo foi realizada com wiiatde localizar falhas e treinar os
funcionarios na utilizacdo de sistemas de regidgodados. Esta etapa inicial permitiu a
introducéo do sistema de forma amena na cooper&ivtaste de validacdo gerou confianga
no protétipo e permitiu que as duvidas fossem samad

No periodo de validacdo ocorreram poucas comezaig@ies e, portanto, o sistema foi
validado principalmente com dados historicos, amtiindo os custos logisticos efetuados
com as saidas dos custos logisticos estimados giglema. Este processo permitiu a
evidenciacao por parte da Sancoffee da necessildadeter de forma mais precisa os valores
das taxas e tarifas cobradas, facilitando a comaga da especificagdo dos custos pelo
despachante.

A versdo 1.0 do Prexcoffee enfocou principalmentedentificacdo dos custos
logisticos. Como dados iniciais, o usuario apresend valor da cotacdo da moeda do délar
no dia da comercializacéo, e o volume de sacasrctatizado e o valor da saca de café. Caso
o volume das sacas fosse superior a 320 sacas, ntermiude contéineres seria
automaticamente alterado para um nimero maior gogartasse todas as sacas. O sistema
apresentou um controle de validacdo do volume narenmaximo de sacas por contéiner,

portanto, caso o usuario preenchesse um volume rm@®o200 sacas por contéiner,
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imediatamente era apresentada uma mensagem adousespressando queo "volume
comercializado ndo é apropriado para o uso de umt&aet'. Tal procedimento foi
implantado para que o usuario do sistema fossertattvele que o0s custos logisticos desta
comercializacao poderiam ser maiores do que o usual

A avaliacdo foi feita com base em entrevistas zadAs com 0s usuarios que
efetivamente utilizaram o protétipo. Quanto ao aspemetodolégico, 0S usuérios
demonstraram-se satisfeitos com os resultadososbiids usuarios foram sempre estimulados
a ter uma participacao ativa em todo processo sengelvimento do prototipo, manifestando
de forma livre as suas opinides.

N&o foi observada resisténcia a introducdo do ppmtd@entro da cooperativa, pois o
sistema satisfazia as suas necessidades sem raodificotina de trabalho por meio de
imposicao. Apesar da organizacao ter absorvidoompsracional do prototipo ndo ocorreu a
demanda por novos recursos por parte dos funcamadministrativos da cooperativa. Esta
demanda foi gerada pelo comercializador oficiacdaperativa, o qual sentiu a necessidade

de novos recursos gerenciais, transformando naw@r o sistema em um SAD.

Estimacéo de Custos da Santo Antdnio Estate Coffee
Exportador [ [Controle |
Cliente [ | Dados de atualizagdo manual

Dados Iniciais

Walor da Saca em US§

Walor do Délar em R

Volume comercializado/sacas
Niimero de c eineres

[ Total [ Por saca

Valor a ser recebido pelo produtor

Custos Logisticos Base de variacéo
Associacdo - ACS Fixo por contginer
Capatazia Fixo por cont8iner
Estufagem Fixo por cont8iner
Emisséo de B/L Fixo por contéiner - WSS
Sacaria “Yaridvel por saca
Marcacéo da Sacaria “Yaridvel por saca

Frete com seguro Fixo par cont&iner
Despachante “aridvel por saca

Fito Sanitario Fixo por contéiner
Certificado de Origem Fixo por contéiner

Ret fici t “aridvel por saca (opcional)
Taxa de armazenag “Varidvel por saca

Carta de Crédito Fixo por contéiner - USH
Certificado |IBD/BCS Fixo por cont8iner
Cooperativa Yaridvel pelo valor
Corretagem “Yaridvel pelo valor
CPMF “aridvel pelo valor
FUNRURAL “ariavel pelo valar
SUB-TOTAL dos Custos Logisticos

Valor Total

Observacies |

FIGURA 2: Verséo global (Prexcoffee 1.0)
Fonte: Oliveira (2004).
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4.1.2 Prototipo versao 2.0

O desenvolvimento do prototipo versao 2.0 teve is@io logo apdés o término da
validacdo da versédo 1.0. Este segundo prototipeouaa mudanca do enfoque operacional
para o enfoque gerencial. O que conduziu a estamgadfoi o fato do sistema de apoio a
decisdo (SAD) ter evoluido com a incorporacdo daetmde tomada de decisdo praticado
pelo comercializador oficial. Para a formacao degprde cafés especiais ndo era considerada
a politica de precificacdo baseada nos custosejai 50 modelanarkup mas a politica de
precificacdo era baseada no valor percebido petprador.

Na fase de diagndstico identificou-se a necessidadempliar as funcdes bésicas que
o sistema deveria executar. Introduzindo, portamoyrsos que possibilitassem a analise de
fatores heuristicos para a formacdo de preco. Bargreender esses fatores heuristicos
procedeu-se a uma entrevista em profundidade paf@m@o processo de tomada de deciséo
praticado pelo comercializador oficial. Simultaneate foi apresentada a versdo 1.0 do
protétipo. O comercializador discordou de algunsst@s! logisticos apresentados e
disponibilizou uma planilha eletronica utilizadar pon comercializador internacional para
que fossem confrontados os custos logisticos égmara estrutura de calculo do prototipo
versao 1.0 validados pelo contador e pelo assestainistrativo. Desta fase de diagndstico
concluiu-se que era necessario alterar a estrdulculo dos custos e a necessidade de se
trabalhar com os fatores heuristicos.

No planejamento da acéo ficaram definidas as seggunecessidades:

v' desenvolver uma nova metodologia de custos logsstia qual leva-se em
conta os novos fatores apresentados pelo comeedali; e

v incluir no protétipo a possibilidade de trabalhamcheuristicas de forma a
permitir a formacéao de preco.

A fase de acdo da versdao 2.0 consistiu na implegaot da estrutura para
apresentacdo dos: a) dados iniciais, b) custostiogs, c) custos de comercializacdo e d)
fatores heuristicos. Os dados iniciais apresentaxamegistros de referéncia para a base de
calculo dos custos logisticos, a data e o custprdduto em US$ a ser expresso pelo
comercializador. A identificacdo do custo do pradod moeda nacional € relevante para que
auxilie na analise dos dados para o tomador des@®mcComo integrante da tela de dados
iniciais, aparece em destaque a informacdo geratta $stema, que era o “valor/saca
sugerido em US$", resultado da interacdo com tamkdatores avaliados pelo sistema,

gerando um preco por saca em dolar, baseado nasearr@alizadas pelo comercializador em
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relacdo aos custos logisticos, custos de comeaidid e fatores heuristicos. O destaque do

valor a ser recebido pelo cooperado é importaniz gae o comercializador tenha clareza do

valor que o seu cliente/cooperado estara recelmmélodar a comercializacao.

SAD de Formacdo de Prego de Cafés Especiais da Santo Antdnio Estate Coffee

Data

“alor da Saca em USH

“alor do Ddlar em R

Yolume comercializado/sacas
Mirmero de contéineres

Custo do Produto ern USH
Walor'saca sugerido em US§

FIGURA 3: Dados iniciais (Prexcoffee 2.0)
Fonte: Oliveira (2004).

Dados de atualizagdo manual

NC O

R

< “»
Santo AntoniQ

cstate coffec

O sistema foi desenvolvido de forma que os cugigssticos que sofram alteragédo

poderdo ser modificados pelo proprio usuério comitualizacdo da informagdo do valor

apresentado nos quadros em destaque. O mesmo iprens&al ocorre para 0s custos de

comercializacdo. Os custos de comercializacdo foidentificados e estruturados nesta

versdo com base nos dados adquiridos por meiotevistas em profundidade.

Como acéo implementada houve a alteracdo da metpdalos custos logisticos. A

estimacdo de custos foi revisada por meio de ctassteitas a planilha do comercializador

internacional disponibilizada pelo comercializadiar cooperativa. O desdobramento desta

analise resultou no aumento do nimero de itensustds logisticos e reajustes nas bases de

calculo para a definicdo destes.

Total

Por Saca

Valor a ser recebido pelo Cooperado

Custos Loygisticos Base de variagéo

Associagdo - SDAS Fixo por contéiner

Capatazia Fixo por contéiner
Estufagy Fixo por contéiner
Emisséo de B/L Fixo por comercializagio - US§
Sacaria Yariavel por saca

Marcacio da Sacaria “ariavel por saca

Frete com seqguro Fixo por contéiner

Despachante Yariavel por saca

Fito Sanitario Fixo por contéiner

“ariavel por saca

Certificado de Origem
Rel fici t Yariavel por saca (opcional)

Taxa de armazenagem Yariavel por saca

Contrato de Cambio Fixo por contéiner - US4

Certificado IBD/BCS “ariavel por saca

Taxa Cooperativa Yariavel pelo valor

Corretagem D tica Yariavel pelo valor
Corretagem Internacional Yariavel pelo valor
CPMF Wariavel pelo valor
FUNRURAL Wariavel pelo valor

1) SUB-TOTAL dos Custos Logisticos

Custos de Comercializagéo

Contatos telefénicos

Visitas

Envio de tra [Fixo por comercializagsio - USE |
Eventuai

2) SUB-TOTAL dos Custos de Comercializagéo

SUB-TOTAL 1+2

3} Custos totais sem fatores heuristicos em US§

FIGURA 4: Estimacéo de custos (Prexcoffee 2.0)
Fonte: Oliveira (2004).
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4.1.2.1 Fatores heuristicos

Para executar a acdo planejada foram identificaakosfatores heuristicos que
influenciam a formacdo de preco do café especialmétodologia utilizada para a
identificacdo dos fatores heuristicos consistiuapeesentacdo ao comercializador de uma
série de fatores identificados em textos técnicagertificos referente ao setor cafeeiro. O
comercializador analisou cada fator apresentadoore npeio de uma entrevista semi-
estruturada foi possivel desenvolver os fatores rgaémente se aplicam a realidade da
Sancoffee. Neste momento, ocorreu o incremento uli® fatores que ndo estavam na
listagem inicial e identificado o significado dededfator heuristico.

Os fatores heuristicos ou regras empiricas, nestgusa, correspondem aos fatores
que agregam valor ao produto a partir de um refamo da experiéncia do tomador de
decisao.

Na versao 2.0 do Prexcoffee, os fatores heuristaasn direcionados para processar
um célculo baseado nos indices apresentados peoiasEstes indices seriam determinados
a partir da analise de treze fatores heuristicossaptados e disponibilizados de acordo com a
representatividade da agregacdo de valor do fatma po produto, descrita pelo
comercializador.

A partir desta forma de interagdo proposta foi sdgeum intervalo abrangente que
variasse de 0,5 a 1,5 para o inicio da utilizacaofetramenta, no intuito de facilitar a
assimilacdo com os fatores heuristicos. Portamtandp o fator fosse positivo, o indice
apresentaria uma variacao de 1,1 a 1,5 de agregatdie o custo total apresentado. Mas,
quando o fator fosse negativo, o indice apresentaria variacdo de 0,5 a 0,9, ou seja seria
uma forma de reduzir a agregacdo de valor. E quandwdice fosse nulo, o fator a ser
apresentado seria 1, ou seja, a cooperativa eginiendo a oportunidade de agregar valor
por ndo ter este diferencial incorporado ao prad@&wa a entrada no sistema, considerava-se
apenas uma casa decimal.

O primeiro intervalo proposto foi alterado pelo @vaomalizador para variacdo de 1,1 a
1,3 quando o fator for positivo, variacdo de 0,8,% quando o fator for negativo e nulo
quando o fator a ser apresentado for 1. Essa @lermi solicitada diante das simulacdes
realizadas durante o processo de validacao dorsiste

A andlise dos fatores que agregam valor ao praglutesenta uma agregacéo de valor
por fator, demonstrando, a cada analise de fatprego por saca. Essa interacdo permite ao

usuario demonstrar a percep¢ao do impacto dessestaire a formacéo do preco do produto.
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Com a frequente utilizagdo do sistema de apoiocés@ie a analise por meio de indice de
cada fator que agrega valor ao produto serd maeével para o usuario do sistema e
permitira uma parametrizacdo melhor dos dados patascricdo do processo decisorio da
formacdao de preco do café especial para a exportaca
Para que o tomador de decisdo pudesse apreserddiexibilidade na formacdo do

preco era disponibilizado o preenchimento dos &slininimos e maximos para cada fator. O
processo era finalizado com o apontamento do maxatar a ser solicitado ao comprador e
0 minimo a ser aceito pelo comprador, oferecendsadéorma a geracdo de margens de

negociacao.

Valor Minimo | Valor Maximo Agregacio Agregacio

FairestHel St 08213 08a13 Minima Méaxima

Origem

Tipo de café/bebida

Tradicdo no mercado

Safra limitada

Prémios

Processo utilizado
Relacionamento anterior
Credihilidade

Histdria de produgéo do café
Vinda do comprador a fazenda
Quantidade comercializada
Perfil do comprador
Rastreabilidade

Resultado dos Fatores Heuristicos § - 5
Valor Minimo  Valor Maximo

Valor por Saca em Délar
Valor por Saca em Reais

FIGURA 5: Fatores heuristicos (Prexcoffee 2.0)
Fonte: Oliveira (2004).

Como instrumento de validacao final do segundodpipmt do sistema foram utilizados
dados historicos. Esta validacdo foi realizada comtuito de localizar falhas e explorar o
protétipo com o comercializador. O teste de vaBdagerou confianca no protétipo e
permitiu que as duvidas fossem sanadas.

O comercializador solicitou que a agregacao baseadalor minimo e maximo fosse
alterada, pois afirmou que prefere apresentarésdispecificos sem identificagdo de margem
de negociacdo. Fundado neste argumento, o coniegidiat sugeriu a alteracdo de agregacao
minima e maxima para agregacao baseada no cugtegaado baseada no preco de mercado,
pois, dessa forma a agregacao seria mais bemfidad# e objetiva, além de permitir uma
visdo mais abrangente das politicas de precificagdo

A avaliacao foi feita com base em entrevistas zads com o usuario que foi o
comercializador oficial da cooperativa. Quanto agpe&to metodologico, 0 usuario

demonstrou-se satisfeito com os resultados obtiflpsesar de satisfeito, 0 comercializador
14



teve dificuldade para inserir o SAD em suas atiegacomerciais. Estas dificuldades geraram
uma demanda para que ocorressem alteracdes, rito idéusuprir a necessidade de novos
recursos gerenciais.

4.1.3 Prototipo versao 3.0

O protétipo versédo 3.0 teve o inicio de seu dedeimento logo apos a avaliacdo da
versdo 2.0. A fase de diagnostico compreendeu &zae@o de entrevistas com o
comercializador para identificar a possibilidade dEsenvolvimento de novos recursos
gerenciais. A fase de diagnostico identificou aessmlade de melhorar o processo de
formacao de preco por meio de interacfes gréficaab#lizacdo de recursos, caracterizando
0 projeto como um sistema de apoio a decisdo c@iingéo de dados historicos e projecdes
futuras dos fatores heuristicos.

Como parte da fase de diagnéstico foi realizada revddo da estimacdo de custos
por meio de um consulta ao despachante da Sancpféeesclareceu as duvidas apresentadas
pelo comercializador. Ao realizar esta consultacz@sso de estimacéo de custos aumentou o
namero de itens de custos logisticos a serem crnasids.

O planejamento da acdo consistiu em priorizar aessedades de informacdes
levantadas durante as entrevistas com o comeedalizpara identificar novos recursos de
gestao que iriam ser incorporados ao SAD.

Com o esclarecimento da estimacao de custos, orcatiador solicitou que a cada
etapa de estimacéo de custos fosse identificaderaeptual do item da estimagcdo de custos
no valor total dos custos logisticos. Nesta fasag@® também foi solicitada a separacéao dos
custos do cooperado, dos custos da Sancoffee. Costos do cooperado foram listados os
custos de rebeneficiamento, armazenagem e FUNRURMd. entanto, os custos de
rebeneficiamento e armazenagem também foram mantide custos da Sancoffee, porque
esporadicamente ocorre destes custos serem refegenboperativa.

Na fase de acdo também foram alterados os custesmdercializagdo. Na fase de
diagnostico, o comercializador apresentou sua ulifedle em mensurar os custos de
comercializacdo porque os considera como investosee, portanto, considera incoerente
empregar todos os custos de comercializacdo naeipaimomercializacdo. Para solucionar

esta questao apontada pelo comercializador.
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Total Por Saca
[Valor a ser recebido pelo cooperado |
0,
Custos logisticos do cooperado Eia_se Eje Ba}se de Total Por saca % C,U.StDS
variagan calculo Logisticos
Rel fici t saca (opcional) 3,00
Taxa de armaz g saca 0,30
FUNRURAL valor 2.30%
1) SUB-TOTAL dos Custos Logisticos - Cooperado
Custos Logisticos da Cooperativa Base Eje
wariacan
Associagio - SDAS processo 8413
Capatazia contéiner 183,36
Estufag contéiner 350,00
Embarcador carreta Saca 0,05
Embarcador gi contéiner 16,00
Emisséo de B/L processo - USH 50,00
Sacaria Saca 3,18
Marcacéo da sacaria saca 0 &0
Frete com sequro contéiner 1.600,00
Despachante processo 240,00
Fito itario - governo processo -
Fito itario - especializado processo -
Peso/qualidad processo 120,00
Certificado de origem saca 0,35
Rel fici t saca (opcional) 3,00
Taxa de armaz g saca 0,30
Contrato de cdmbio processo - USE 50,00
Certificado IBD/BCS saca 400
Taxa cooperativa valor 0,30%
Corretag loméstica valor 0,30%
Corretagem internacional valor 0,30%
CPMF walor 0.35%
2) Sub-total dos custos logisticos - cooperativa
3) Custos Logisticos (1+2)
[Custos de comercializagio
| 5 .
C telefdnicos
Projeto led
Projeto comprador
Materiais promocionais
Envio de amostra [ processo- US§ | 40,00
Eventuais
4) Sub-total dos custos de comercializagéo
5) Custos logisticos e de comercializacéo (3+5)
6) Custo total em US$ | |

FIGURA 6: Estimacéo de custos (Prexcoffee 3.0)
Fonte: Oliveira (2004).

Como planejamento da acéo foi apresentada a peoplesijue o Prexcoffee fosse
acrescido de um registro para investimentos deustagou reconquista do cliente. Apos ter
os dados registrados, o usuario definia o percedtuaalor investido, ou seja, o percentual
de rateio, que sera revertido em custos para cadarcializacao.
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Registro de Investimentos
Investimento Inicial
Categoria|  “alor | Categoria | Valor | Categoria|  Valor | Categoria | “alor | Categoria|  Walar

Total
Rateio do Investimento Inicial
Wendal | Wenda 2 | Wenda3 | Wendad | Venda S | WendaB | MendaV | Wenda8 | Wenda 8 |Venda 10

20% 20% 10% 10% 10% 10% 10% 10%

Reinvestimento
“enda 2 Wenda 3 “enda 4 “enda & “enda B
Categoria| “alor | Categoria| “Valor | Categoria | Walor | Categoria|  “alor | Categoria | Walor

Yenda 7 Yenda 8 Wenda 9 “enda 10
Categoria|  “alor | Categoria | Valor | Categoria|  Valor | Categoria | Walor C‘—‘)

5
SH_.IIIU _Annﬂ_r'li(}

FIGURA 7: Registro de investimentos (Prexcoffeg 3.0
Fonte: Oliveira (2004).

Como resultado da agéo planejada, por meio daagédo do SAD tornou-se possivel a
criagcdo de uma base de dados com os dados caslaktreliente e o processo decisorio da
formacao de pregos anteriores. A apresentacidoattissalo SAD foi desenvolvida para ser

apresentada por cliente.

Sistema de Apoio a Decisiio para a Formagio de Preco
de Cafés Especiais da Sanfo Anténio Estate Coffee

MNome Observagdes
Pais

E-rmail

Telefone

Enderego

Dados contratuais

“enda 1l | Wenda2 | VWenda 3 | Vendad | Menda 5 | WendaB | Wenda7 | Wenda B | Menda 8 |Wenda 10

Data

Ddlar do dia

Prego de Mercado

Sacas comercializadas

N2 Canteiner

Clasgsificagio Prova de Xicara
Custo do Produto

Custo serm Heuristicas
Agregagdo de Valor Minima
Agregagdo de Valor Maxima
“alor a ger recebido Cooperado
“alot/saca sugerido
“alorsaca comercializado

FIGURA 8: Tela de informac¢des compiladas por cgitrexcoffee 3.0)
Fonte: Oliveira (2004).
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Com o histérico da negociagéo, € possivel que adomde decisdo avalie os fatores
heuristicos empregados na formacdo de precos @eter perceba a evolucdo histérica dos
fatores para a formacao de preco em até dez catizacbes em uma Unica tela.

No intuito de facilitar a analise dos dados paraomercializador, uma das acdes
planejadas para a ampliacdo do prototipo foi arg@®ede interacdes gréaficas dos dados das
vendas sequenciais de cada fator heuristico, nmolstra agregacdo baseada nos custos do

produto e no preco do mercado.

Origem/Rastreabilidade

—a8—Custo total

—a—Pre¢o de mercado
Linha de tendéncia

FIGURA 9: Interacgao grafica por fator heuristicog®offee 3.0)
Fonte: Oliveira (2004).

Por meio desta interagdo grafica € possivel ideatifpelo nimero de vendas
sinalizadas no eixo horizontal, qual a pontuacéresgmtada ao fator heuristico que é
representada no eixo vertical. A andlise destadg#® permite identificar por meio de cada
fator heuristico a analise temporal de agregacaealte que € proporcionada por cada um
dos fatores. A observagdo de cada fator permitentiftbiar formas de evoluir
competitivamente no setor de comercializagédo, daaisinalizar a necessidade de retomada
de condutas para que alguns fatores permanecam\antagem competitiva da cooperativa.
Esta interacdo gréafica permite ainda, a analiseut@a de tendéncia para as proximas trés
comercializagbes a cada fator heuristico, o quargafa transmissdo de informacdes para a
manutenc¢éao dos diferenciais competitivos alcangados

Um outro exemplo de interacdo grafica oferecida [8AD é demonstrada na Figura

10. Esta consiste na analise comparativa entresiexsem a agregacao de valor (custos sem
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heuristicas), o valor com base nos custos, o veton base no mercado e o valor

comercializado efetivamente.

Comparativo

$130,00

$110,00 4

$90,00 4

$70,00

$50.OU T T T T T T
1 2 3 4 5 3 7 3 g 10
—e—Custo sem Heuristicas —=—"alor com base nos Custos
—a—Valor com base no Mercado —se—Valor/saca comercializado

FIGURA 10: Grafico comparativo entre custos, valom base nos custos € no mercado e valor comeedali
Fonte: Oliveira (2004).

A visualizacdo desta interacdo grafica permite quecomercializador analise
estratégias para melhorar a forma de estimacadoust®oscde formacdo de precos para a
exportacdo de cafés especiais. Com este instrumetdmador de decisdo podera verificar a
sua assertividade em estimar custos e formar @ p@Q as variaveis utilizadas. Desta forma,
serd analisado frente ao valor efetivamente aaertadin o cliente como procederam as
margens de negociacdo disponibilizadas e a egtatisy negociacdo do cliente. Caso o
cliente assegure como valor final, o valor propoatoegociacdo podera ser fluida. Mas, caso
o cliente sempre negocie preco o comercializadocatgperativa ao estimar 0s custos e
formar o preco para o cliente apresentard uma macdgeagregacdo maior por saber que o
cliente exigira um valor menor para a aquisicapmaluto.

O comercializador realizou uma revisdo dos fatdresristicos aglutinando alguns

fatores e definindo melhor outros fatores que gfiesentadas no quadro a seguir.
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QUADRO 2: Ordem dos fatores heuristicos (Prexcosf@g
Fatores heuristicos
Origem/rastreabilidade

Tipo de café/bebida
Raridade/safra limitada
Relacionamento

Tradicdo no mercado
Historia de producédo do café
Prémios

Certificacéo

Processo utilizado

Vinda do comprador a fazenda
Quantidade comercializada
Perfil do comprador
Sustentabilidade social

14 Sustentabilidade ambiental
Fonte: Oliveira (2004).

O© 0o ~NO ol WN P
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A forma de agregar valor na formacao de preco tloespecial foi alterada. Na versao
2.0 foram utilizados indices de acréscimo com pdstade de existirem pontos que
desagregam valor, ou seja, os indices 0,8 e 0&n@ercializador propds que, em vez de
trabalhar com indices percentuais, fosse trabalbadopontos referentes aos indices da bolsa
de Nova York, ou seja, trabalhando com agregacaatemnero inteiros por uma variavel de
cents/libra peso. A alteracao permitiu que o corakzador avaliasse os fatores de agregacao
de valor de acordo com a apresentacdo demonsteddanercado, ou seja, pela Bolsa de
Nova York, facilitando desta forma, a comunicacd@dmercializacgao.

A férmula geral para o céalculo da formacédo de pregutida no SAD é apresentada
nas Figuras 11 e 12. A Figura 11 demonstra o calooin base no custo total e a Figura 12

demonstra o calculo com base no valor de mercado.
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2 Ct

d

Hn

P
VA(n-1)

Ct

Legenda:

(> ctxd)+ (HnxP) + [VA(n -1) - ]

somatério dos custos totais: 1) custo médio d@alyto, 2) custos logisticgs,
incluindo custos logisticos do cooperado e cusigssticos da cooperativa),
3) custos de comercializacéo.

valor equivalente do dolar para o real no dia daescializagéo.
fator heuristico em analise.

cents/libra peso, na época da pesquisa este valdedJS$ 1,32228.

7

valor agregado, ou seja o valor do fator heuristesultante da avaliag
anterior.
custos totais: 1) custo médio do produto, 2)asukigisticos, incluindo custps

logisticos do cooperado e custos logisticos da eratipa), 3) custos de

comercializacao.

FIGURA 11: Férmula geral da agregacédo de valor basg no custo total
Fonte: Oliveira (2004).

Legenda:
vm valor do produto no mercado
d valor equivalente do dolar para o real no dia daescializagéo.
Hn fator heuristico em analise.
P cents/libra peso, na época da pesquisa este valdedJS$ 1,32228.
VA(n-1) valor agregado, ou seja o valor do fator heuristesultante da avaliaca

vVm+ (HnxP) + [VA(n - 1) -V

anterior.

FIGURA 12: Férmula geral da agregacéo de valor base no valor de mercado
Fonte: Oliveira (2004).

Como instrumento de validacao final do terceiradaipo do sistema, foram utilizados

dados historicos e simulacdes de comercializa¢fsta. validagao foi realizada com o intuito

de localizar falhas e identificar melhorias pai®AD com a interagdo do usuario.

No terceiro prototipo ndo se observou resisténoci@amercializador a utilizacdo do

sistema, pois este satisfez as suas expectativaglieou seu processo de avaliagdo de

alternativas no processo decisorio de formacaoeimmlo café especial.
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4.2 Avaliacgéo final do SAD

O desenvolvimento de um sistema de informacdo an@orte a decisdo na
cooperativa Sancoffee contribuiu para a definigd@specificacdes do perfil do cliente e do
valor deste para a cooperativa e, ainda, flexéale agilidade na comercializagédo, melhoria
do planejamento/previsdo, dos niveis de controla equalidade das decisdes, conforme
afirmado por Graeml (2000).

Fatores apontados por Torres (1995), que també&pleam, sdo: a disponibilidade, a
repeticdo da comercializacdo sem perda de qualelpdeametros, seguranca de reposicéao do
tomador de decisdo. Grande parte dos cooperadesdizpo comercializador para realizar as
transacdes comerciais; portanto, caso o comemikdizfaleca ou se afaste das atividades, a
cooperativa apresentara dificuldade em manter wgalaridade em suas atividades. Nesse
sentido, um sistema de informagcdo que possibilisamorte & decisdo ird contribuir para a
disseminacédo e preservacdo do conhecimento, comfdestacado por Nonaka & Kpnno
(1998) e Nonaka & Takeuchi (1997).

O comercializador considerou importante a realiaagéste trabalho na cooperativa
Sancoffee para que fossem percebidas a complexéadmeréncia da comercializagao pelos
demais participantes da cooperativa. O comercadizaonsidera relevante a formalizacao
documental do trabalho por ele realizado e a exgti@o de parametros de negociacao para a
cooperativa Sancoffee.

O processo de formacdo de preco do comercializéaoalterado porque, com a
andlise dos custos e dos fatores heuristicos, erctatizador aproveitou a oportunidade para
esclarecer alguns questionamentos sobre o proc@ssomercializador buscou esclarecer
melhor a agregacao de valor fundamentada em fatteussticos, para identificar os pontos
fortes da analise do produto comercializado e Wi informacdes mais claras para a
formagéao de preco.

Para o trabalho da cooperativa, 0 processo de wv@senento do Prexcoffee
proporcionou esclarecimentos sobre os custos ef@syugermitindo otimizar ainda mais o
processo e corrigir algumas dificuldades de conagdic baseada nos custos ocorridos. O
assistente administrativo da cooperativa demonstesupassado por um processo de
aprendizado nesse periodo e o comercializador dpecativa esclareceu algumas duvidas
com relacdo aos custos incorridos com o assistadtainistrativo, o contador e o

despachante. Na fase de avaliacdo ficou evidenaadoa identificacdo aprimorada dos
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custos permitiu ao comercializador esclarecer s@braplicacdo dos custos logisticos e
entender se a variacdo desses € por processopm@iner de 20 pés ou numero de sacas
comercializadas.

O sistema Prexcoffee foi entregue ao comercializatio cooperativa, que o tem
utiizado nas comercializagbes. O SAD tende a gerimarado a medida que o
comercializador da cooperativa identificar de formeais clara as regras de deciséo utilizadas
para a formacdo do preco de cafés especiais. O rcafimdor reconhece que o
armazenamento de informacdes sobre as comerciadizagnteriores permitira um melhor
conhecimento do cliente e analise para a formagi@rdco. As andlises das interagfes
graficas permitirdo que a formacéo de preco sejmiderada de forma sequiencial, com a
utilizacdo da analise das curvas de tendénciagaala fator heuristico.

O comercializador, a principio, mostrou dificuldatkeadaptacéo a analise dos fatores
heuristicos propostos, mas, apds um periodo deivdvonsom o software, ele foi capaz de
compreender a relevancia do sistema e propor agssigara que ele se tornasse um sistema

de apoio a sua decisao.

5 CoONCLUSOES

Para tornar possivel a consecucdo do objetivo dengilelver um sistema de apoio a
decisdo empregou-se 0 método de prototipacdo qQusup caracteristica evolutiva, mostrou-
se eficiente em proporcionar o resultado desej@daso dos protoétipos permitiu estruturar o
processo decisorio e evidenciar os valores quegagrevalor ao produto, por meio do uso de
heuristicas.

A utilizacdo do SAD tornou possivel a preparacaomea base de dados para registrar
os dados cadastrais dos clientes e o0 historico rdggociacdes (dez operacbes de
comercializacdo), além de interacdes graficas coojegdes de tendéncias dos fatores
heuristicos analisados.

Para a Sancoffee, 0 SAD desenvolvido proporciosolasecimentos sobre a estrutura
dos custos logisticos e desencadeou a reflexa@ solprocesso de formacédo de preco do
comercializador oficial. O Prexcoffee, nome do Séésenvolvido, tende a ser aprimorado a
medida que forem continuamente identificadas dendomais precisa, as regras de decisao
utilizadas para a formacéo do preco de cafés especi

No setor rural, em especial no setor cafeeiro,t@xearéncia de tecnologias de

informacdo apropriadas as suas caracteristicasligresu Este trabalho oferece uma
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contribuicdo para amenizar esta realidade, na raeeid que desenvolveu um sistema de
informacéo adaptado a realidade de uma cooperativa.

Como perspectivas de novas pesquisas propdem-sagdi)moramento do sistema de
apoio a decisdo por meio da formulacéo de regrésespecificas; 2) a integracéo do sistema
de apoio a decisdo a um sistema de informacfeaei®e a ser desenvolvido para a
Sancoffee, que apresente interligagbes com osrsistele informagdes gerenciais de cada
unidade fazendaria; 3) o desenvolvimento de umauies sobre o valor dos clientes,
identificando conexdes que a cooperativa possaa \@stabelecer com seus clientes para
promover conexdes de valor, de marca e de retedga@orealizacdo de uma pesquisa sobre o
comportamento de clientes de diversas areas doangpodsibilitando formalizar, de forma
precisa, as estratégias de valor a serem desedaslpara agregar valor ao preco do café

especial.
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