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1. Introducéo

No Brasil existem aproximadamente 5 milhdes de empresas formais (IBGE,2005).Destas, muitas estao
classificadas entre micro e pequenas empresas, onde Torquato, (2006) aponta que menos de 35% destas
do territério nacional, se utilizam ou possuem algum computador, e aproximadamente 40% tém acesso a
internet. Mesmo entre Sdo Paulo e os estados desenvolvidos a media estad em torno de 50% de empresas
informatizadas e com acesso a internet.

Segundo o Sebrae,(2003) na cidade de S&o Paulo (Capital), a incluséo digital, estad em torno de 47% de
empresas informatizadas nos ultimos 10 anos, permeado pela resisténcia de algumas empresas, e quando
se utilizas dos recursos tecnoldgicos fazem operacdes de cadastro de clientes, elaboracao de documentos,
folha de pagamento, controle de estoques, além do acesso na Web, onde Beraldi e Filho (2000) apud Aceti,
(2005, p. 45), se aponta que com estes beneficios da informatizacdo com enxugamento das tarefas do
cotidiano, ofertar menor custo e acesso ao mercado mais rapidamente, despontando-se como necessarios e
pré-requisito para novas empresas e uma questéo de sobrevivéncia para as empresas no mercado.

Desta forma, Aceti, (2005, p.45-46), destaca algumas resisténcia para o processo de informatizacdo nas
micro e pequenas empresas, como; falta de capital, mao de obra ndo qualificada, na utilizacdo da tecnologia,
por causa das empresas terem um regimento familiar, falta de investimento no treinamento aos software e a
falta de softwares ideais para as empresas.

Perante este cenario, a iniciativa através da disciplina de tecnologia de Informacao realizada em 2s de 2005,
estudar o software livre Compiere, o0 qual releva-se em demonstrar um sistema de gerenciamento para as
empresas de micro e pequeno porte, através das ferramentas de administracdo ERP (Enterprise Resource
Planning) e CRM (Customer Relationship Management), em principio traz maior visualizacdo da empresa
para seus processos, além do menor custo, agilidade e diferencial, para as empresas que optem pelo
sistema.

Aponta-se para a exploracdo do sistema contextualizando o mesmo, para analise do sistema diante
os moldes da administragéo, e se remetendo a visualizar sua viabilidade a partir de vantagens e
desvantagens para implantacéo nas empresas, pautando-se, através da exploracdo do manual do
sistema, direcionando-se nesta etapa para literaturas, relacionadas para software livre, bem como
para o contexto do CRM para alicercar o estudo.

2. Objetivos

O objetivo,deste estudo é desenvolver uma analise dentre o software Compiere, voltado ao
contexto da administracdo, através da perspectiva de viabilidade do mesmo, por meio das vantagens
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e desvantagens apresentas pelo mesmo, principalmente na aplicacdo do CRM.
3. Desenvolvimento

O estudo remete-se a um contexto exploratério do software livre Compiere, desenvolvido na disciplina de
tecnologia de Informacdo em 2s de 2005, com o foco de atender as empresas de micro e pequeno porte,
trazendo além da visual genérica dos processos da empresa, a possibilidade de maior agilidade nas
tomadas de decisdes da mesma. O Compiere € um sistema livre, e, assim possibilita-se configurar sua
realidade dentre o necessario para empresa, onde Hexsel (2006) evidencia-se melhor na distingdo entre um

sistema livre e o comercial:

. Zogrwoa pe Alwpe: Jup co@rwape 81OTIOVLIEA, TIipa TECCOO O BuE Tevnap doplvio 8¢ Iv@oppEixa uTIAILa—-Ao, XoTu [FAo, € SIGTPIBULFAO, OEPO VO CLO POPHA OPIYIVAA
0U XOH HOBI@ X[ €0, GEPO YPOTUITAHEVTE OV XOH XUOTO. Zuat M Bepdade 0T paXTEPILadN VO TOGTI RIS SE LOSEANP O HETHO SE OXOPS0 XOH GUA VEXETTI S0 Be;

. Zo@rwope XOUEPXIOA: [o 0o@rwape SECEVIIOATI SO TIOP LA EUTIDECA XOU 0 OBPETITO de Auxpap Xou ova vTiIAI{alo. Note Bue CopepxlaAle Oporpietiproliviio
o]0 0 HECHO. A HOLOPIO SO COPIWAPE XOUEPXIOA CIMPOTIET[HIO OO €§10TE COPTWaPE AlTPe BUE LIXOUEPXIOA, € €&10TE cOPIWAPE VIIO—-AITPE, VLI O—XOUEPXIOA;

Na perspectiva do Compiere, tem a possibilidade de configurar o programa de acordo com sua necessidade,
mas deve-se atentar para outros aplicativos e utilitarios que requerem o software, que nem sempre séo
gratuitos como; servidor, banco de dados que podem ser livre ou pagos, para assim o software ser
modelado sua realidade.

O software, inicialmente foi projetado por Jorg Janke, o qual desenvolvia sistemas de ERP, inicio de 1992,
baseando-se na solucdo de varejo integrado para empresa UNIX seu cliente na época, comegou a
desenvolver conhecimento e dominio do sistema de gerenciamento de negdcio, nascendo o protétipo do
Compiere no Smalltalk com Oracle 5, sua primeira versdo desenvolvida a partir de 1999 e instalada na
Goodyear Alemanha, a qual também foi sua patrocinadora do mesmo(COMPIERE, 2006). No Brasil nos
Ultimos seis anos existem trés empresas especializadas para a implantacdo e desenvolvimento do sistema
no pais a Compierebr, Compieremw e Vipware, as quais ofertam suporte total para instalacdo do mesmo.

O sistema tem por referencial, por trabalhar duas interfaces o ERP, com a finalidade de trazer toda a
modelagem do sistema desde sua apresentacao e acesso, a niveis de cadastramento e formatacao de
operagbes como compras, estoques, financeiros e operacionais 0s quais cadastram as informagdes e
operam, para cada usuarios de acordo com seu acesso ao sistema. Sendo que o CRM, tem a finalidade de
utilizar-se dentre as informagfes do ERP, voltando-se para visualizar processo de vendas e histérico dos
clientes e consumidores, com janelas as quais permitem o usuario, ter o a estas informacgées.

Com o foco no CRM neste estudo, esta ferramenta nas empresas atualmente é considerado, como
estratégia de negocios que resulta na otimizacao da lucratividade receita e satisfagc@o dos clientes, através
da organizacdo em torno de segmentos dos clientes, cultivando comportamentos favoraveis a satisfacdo dos
clientes e implementagéo processos centrados neles” (GIULIANI, 2003, p. 265).

O CRM, atua dentro da area de vendas, por meio a promocdes e comunicacgdes, através de : sites,
callcenters, cartdes e variadas promoc¢fes, as quais a empresa tem o seu consumidor como “rei”, indicando

gue investimentos, treinamentos e inovagfes remetem-se a ele, assim o CRM dividi-se em trés niveis:

. OTepaxIovaA: aTpawit 3a autopati{allo 3 TPOXEGC0U PBIBIX0C 3¢ VeY | X10 XOUO MOPKETIVY, WEVSOT, OEpwI [0, XOAN XEVTEPED, BEH XOHO OITED € XOULPXI0

eAeTpVIXO;

. AVaACTIX0: OpeaTOVOTTIEN EU AVANI TP O XOUTIOPTAHEVTO 80 XAIEVTE, TEXVOAOYIO GEHEANAVTE 30t IVTEAYIVXIO 300 IVOTPUHEVTOC 0 VEY | X10, VEGTE XG0 O TIPOXETTO

O€ e0TPATNIA € TAOVEPOUEVTO OO QEPPULEVTA;

. Xo-OrepaxIovaA ou XOAOBOPOTITO: TEU O TIITEA EL OECEVIIOATIEP TAAVO OTEPAXIOVAIC TIIPX O XOVTATO XOU 00 XAIEVTED (TEAEQOVE, QU &, E-HAIA, OUT, BOPVE, XOpPELO
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(POTOPEXETITOPO).

Aplicacdo do CRM, na estrutura do aplicativo Compiere, tem por base desenvolver melhor o conceito de
entender, antecipar e administrar as necessidades dos clientes atuais e potenciais de uma organizacao
(BROWN, S A 2002), além da capacidade de estar todos os mais préximos dos necessidade de seus
consumidores.

Em ser um trabalho académico a metodologia pauta-se na tipologia de proposicao de plano e métodos,
atentando-se para os objetivos do estudo, na observacéo das vantagens e desvantagens do sistema
Compiere na realidade das micro e pequenas empresas, e com o enfoque na ferramenta do CRM, a qual é
uma das interfaces do sistema. Neste processo, tem por etapa inicial, fazer uma reviséo da literatura sobre
software livre e CRM, e 0 manual do sistema cedido pela empresa Compiereber como base para o estudo,
onde a exploracéo do sistema, foi através dos processos de Downloads, do sistema, passando pela
formatacao do servidor a ser utilizado do mesmo, onde inicialmente teve seu acesso do sistema
atraves da web e posteriormente para visualizacdo do mesmo através do cliente ou sistema local,
onde o CRM esta alocado, sendo indicado através das instrucdes de apresentacao e formas de
analise, apontados por Marconi e Lakatos (2002, p156-217) a utilizagdo de formas de interpretagao
dos dados, apontados como observacéo dos pesquisadores.

4. Resultados

Evidencia-se no estudo, pela oportunidade inicial de conhecer um sistema livre além de exploragdo de um
sistema de gerenciamento de empresas, e surgindo perspectivas do mesmo para oportunidade de prestacao
de servicos e alicercar estudos futuros sobre o assunto.

Abaixo séo discutidas as vantagens do Compiere e na perspectiva do CRM:

a) Independia da tecnologia: pelo sistema ter um cédigo livre, remete-se que o mesmo pode sofrer alteracdes, significando que as empresas especializadas tem

modelam o sistema de acordo com as necessidades da empresa, além facilitar manutencdes e revisdes, contatando um indice de obsolescéncia minimo;

b) Seguranca; o codigo livre como citado, permite o fornecedor modelar o sistema, como Unico para cada empresa, estendesse a questdes de seguranca, o que

minimiza ag¢Ges hostis de invasdes e virus;

c) Investimento: a viabilidade do Compiere estd nas atuais ferramentas da administracdo e do mercado o CRM e ERP, permeado de um investimento ideal
consideravel, despontando agilidade e flexibilidade do sistema para adaptar-se as necessidade da empresa, trazendo seu retorno dentre as expectativas esperadas,

porém a preocupacéo, concentra-se na existéncia de poucas especializadas em implantar sistema no pais ;

d) O CRM: a modelagem do CRM ¢ apresentada por, parceiro comercial, cliente, fornecedores e funcionérios, os quais tem a finalidade de trazer informagdes para
empresa beneficiada com o sistema, oferecendo uma perspectiva geral de seus fornecedores até seus consumidores finais, possibilitando criar agdes estratégias, que

além de identificar as necessidade tenha a capacidade de agir para fidelizar seu cliente.

Abaixo se apresenta possiveis desvantagens do sistema Compiere e do CRM:

a) Perspectivas técnicas: em aplicacdo académica o sistema teve imprevistos, como no processo de instalacdo e visualizagdo do mesmo o desconhecimento do
processo e requisitos, tiveram de imediato apenas a instalagdo via web, viabilizando o sistema na interface do ERP, onde o CRM, dependia da instalagéo local, o qual teve

delonga na instalagdo comprometendo considera¢des mais apuradas do mesmo;
b) Conhecimento especializado; como existem limitados nimeros de empresas no pais especializadas no Compiere sua implantagdo ou mesmo manutengéo, pode
tornar-se um processo inviavel, dependendo das necessidades da empresa, ou mesmo dificuldades e eventual demora no respaldo dos fornecedores pode acarretar

problemas nos resultados da empresa;

c) Pré-requisitos: academicamente teve-se a plataforma linux, para visualizar o sistema via web e posteriormente local, mas pela falta de alguns requisitos incorreram

imprevistos e atrasos, refletindo que na contratacdo num sistema se deve ter a preocupacdo em analisar dentre seus equipamentos o que pode reaproveitar na
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implantacéo do sistema e quais aplicativos existentes podem permanecer;

d) Treinamento: atengdo com as empresas fornecedores do software, € que nem sempre as mesmas tem parcerias nas cidade os quais implantaram o sistema,
acabando por demorar no atendimento dos chamados, forgando as empresas detentoras do sistema, acabarem investindo num CPD ou numa pessoa treinada ao sistema

com intuido de solucionar, eventuais problemas do mesmo;

5. Considerag¢des Finais

O estudo do Compiere apresentou-se como desafio, principalmente por sua complexidade de
instalacdo o que impossibilitou a utilizacdo de 100% de sua capacidade. Porém, para os futuros
administradores de empresas, esse software propicia-se, através do CRM, uma grande oportunidade
de visualizar as ferramentas empresariais, utilizadas no mercado atualmente. Mesmo com tempo
escasso na visualizagdo do Compiere, e seu desempenho, a utilizacdo de sistemas livres para
adaptacao para inumeras realidades das empresas faz o Compiere, ser um desafio e uma
oportunidade com relacéo aos diversos cenarios dos negdécios. Onde sugere-se para estudos
futuros, a aplicacéo, do sistema em empresas voluntarias e sem sistemas informatizados,
possibilitando além da implantagdo do mesmo, a construcao de uma prestacao de servicos, trazendo
mais proximo da realidade o sistema em seus mecanismos e verificar sua viabilidade dentre as
empresas e cenario académico.
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