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Derivação para o esquema de tabelas

Tabela é a implementação física de uma entidade em uma base de dados. Uma tabela representa uma entidade onde:

a) cada coluna da tabela representa um atributo da entidade.

b) cada linha corresponde a uma tupla (ocorrência).

c) não há duas linhas na tabela com os mesmos valores em todas as colunas.

d) existe um identificador que corresponde à chave primária da entidade.

e) poderão existir identificadores de outras tabelas (chave estrangeira).

Utilizaremos a seguinte notação para expressar a representação teórica de tabelas:
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Derivação de relacionamentos com cardinalidade de associação 1:1-1:1

Quando duas entidades estiverem relacionadas com cardinalidade de associação 1:1-1:1, bastar uma única tabela para representar a situação, juntando-se os atributos de ambas as entidades nessa tabela. Devemos eleger o identificador da tabela criada a partir das chaves primárias das entidades de associação, podendo ser a chave de qualquer uma delas.
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Derivação de relacionamentos com cardinalidade de associação 1:1-0:1

Ambas as entidades se transformam em tabelas, sendo que a entidade que apresenta cardinalidade convergente 1:1 exportar sua chave para a outra entidade. A chave estrangeira nesta última poder ou não fazer parte de sua chave primária.

[image: image2.jpg]Representacao teorica de tabelas
* Associacao 1:1-0:1

E1 |

——

oH E2

E1(A1,... E2(B1,...)

A entidade E1 devera exportar sua chave para
a entidade E2

T1(AlL,...) T2(B, ..., Al)

Chave
estrangeira




Derivação de relacionamentos com cardinalidade de associação 0:1-0:1

Entidades que se relacionam através de cardinalidade de associação 0:1-0:1 dão origem a três tabelas, uma para cada entidade e uma para a associação. A tabela de associação vai possuir como identificadores as chaves primárias de ambas as entidades, formando um identificador concatenado.
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Derivação de relacionamentos com cardinalidade de associação 1:1-?:M

Ambas as entidades se transformam em tabelas, sendo que a entidade que apresenta cardinalidade convergente 1:1 exportar sua chave para a outra entidade. A chave estrangeira nessa última poder ou não fazer parte de sua chave primária.

[image: image4.jpg]Representacao teorica de tabelas
* Associacao 1:1-0:M ou 1:1-1:M

E1 H 2 E2

E1(A1,...) E2(B1,...)
* A chave de E1 é exportada para E2

T1(AL..) T2(BI, ..., Al)

Al podera ou nao fazer parte da chave
primaria de T2




Derivação de relacionamentos com cardinalidade de associação ?:M-?:M

Entidades que se relacionam através de cardinalidade de associação 0:M-0:M, 1:M-1:M ou 0:M-1:M dão origem a três tabelas, uma para cada entidade e uma para a associação. A tabela de associação possuir como identificadores as chaves primárias de ambas as entidades, formando um identificador concatenado.
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Derivação de relacionamentos com cardinalidade de associação 0:1-?:M

Entidades que se relacionam através de cardinalidade de associação 0:1-0:M ou 0:1-1:M dão origem a três tabelas, uma para cada entidade e uma para a associação. Nesta situação o identificador da tabela de associação é necessariamente a chave primária da entidade com cardinalidade convergente ?:M.
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Implementando uma base de dados

A implementação do modelo de dados resultará na formação de uma base de dados.

Importante... importante... importante... importante... importante...

A base de dados em uma organização deve ser única.

Apresentar uma base de dados única não implica em dizer que todos os dados devam permanecer centralizados ou tecnicamente em um único banco de dados físico. Podemos ter a base distribuída ao longo da organização e em diversos arquivos físicos de bancos de dados (até mesmo em gerenciadores de banco de dados distintos). Uma base de dados única significa dizer que o nome do cliente é único na empresa; não há a ocorrência de duplicidade de dados de forma que, alterando-se um deles, o outro permaneça desatualizado.

Quando temos vários bancos de dados físicos implementando uma base de dados, temos de nos certificar de utilizar essa estratégia de forma a replicar e não duplicar os dados. Há uma diferença fundamental entre replicar e duplicar. A replicação enseja que os bancos de dados sejam atualizados mutuamente, isto é, sincronizados de forma que o mesmo dado se apresente igual, independentemente do local físico de armazenamento. A duplicação não apresenta essa propriedade; cada cópia de banco de dados tem vida própria e independente.

Este é um dos maiores desafios das organizações no campo da tecnologia da informação – criar e manter uma base de dados única. Quando isso se torna realidade, desaparece o conceito de sistemas de informação no plural; a organização passa a ter apenas um sistema de informação (singular) que compreende todo o negócio. Ao falar em sistemas no plural, estamos afirmando inconscientemente que temos v rias bases de dados e, portanto, temos de promover uma integração de sistemas.

Com a implementação de uma base de dados única desaparecem os conceitos de sistemas de informação no plural, passando a existir somente um só sistema de informação que compreende todos os aspectos do negócio; desaparece o conceito de integração de sistemas, pois a integração não se faz por sistema, e sim pelos dados; e, finalmente, desaparece o conceito de workflow para ceder lugar ao workgroup.
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Estudo de caso ficha de visita

Utilizando o enunciado a seguir, construa o modelo de dados para suportar a ficha de visita:

O objetivo desta proposta é o de reativar a ficha de visita, desativada desde 1993, para suprir a atual carência de informações da área de vendas.

A ficha de visita é o resultado da iniciativa conjunta entre o departamento de sistemas e a filial de vendas de São Paulo no ano de 1993, com o intuito de aprimorar as informações destinadas aos vendedores. Até aquele momento, o vendedor não dispunha de uma informação unificada, abrangente e atualizada, por meio da qual pudesse gerir o seu negócio. Apesar do arsenal burocrático que transportava (fichas circuito, tabela de preços, talões de pedidos, duplicatas a receber, relatório diário de vendas, políticas de vendas, entre outros), o vendedor não possuía informações importantíssimas à prática de vendas: a situação dos pedidos tirados, a situação de crédito dos clientes, a programação de apresentação de produtos, a eficiência de vendas, etc.

Para se ter uma noção da rudimentar situação do vendedor basta descrever a ficha circuito, seu principal instrumento de trabalho. As fichas circuito eram grandes fichas de cartolina pré-impressas rotuladas com etiquetas de clientes. Nessa ficha o vendedor mantinha todo o histórico de vendas, estoques e informações relevantes sobre o cliente. Não é difícil imaginar o estado físico em que as fichas circuito apresentavam-se após um período de utilização e, tampouco, o esforço despendido na transcrição das informações das antigas para as novas fichas. Além disso, as fichas circuito registravam somente informações elementares levantadas pelo próprio vendedor que, se utilizadas  isoladamente, pouco contribuíam no contexto global de vendas.

A situação do vendedor era agravada ainda mais, ao lidar com grandes clientes que possuíam informações estruturadas e consolidadas. O vendedor se via em situações constrangedoras, péssimas à imagem e à credibilidade da companhia, ao ser indagado sobre informações que não possuía.

No segundo semestre de 1993, a ficha de visita foi implantada, visando reverter o quadro existente e estabelecer uma situação ideal a uma prática de vendas arrojada e sadia aos propósitos e metas estabelecidas. Substituindo gradativamente as fichas circuito dos vendedores da filial de São Paulo, a passagem do ano foi marcada pela total implantação da ficha de visita aos demais vendedores.

No primeiro semestre de 1994, decidiu-se expandir a utilização da ficha de visita às filiais de venda do Sul e do Nordeste, onde os resultados não foram tão satisfatórios quanto aqueles obtidos em São Paulo. O malogro da operação decorreu de problemas operacionais, gerados pela tecnologia de processamento distribuído da época, que estabeleceram uma situação adversa à manutenção da ficha. Problemas como a divergência das informações locais e centrais e as dificuldades de alimentação de informações fundamentais à ficha inviabilizaram temporariamente sua utilização, retomando-se assim ao esquema de vendas do primeiro semestre de 1993 em todas as filiais.

Essa situação mantém-se até o presente.

As informações que o vendedor recebe, a prática de vendas, as carências e as necessidades são hoje as mesmas de 1993. O vendedor foi deixado à margem do desenvolvimento informacional que a companhia vivenciou nos últimos anos e, muito além da questão semântica do problema, está em jogo o futuro de nossa participação no mercado, que pende cada vez mais na direção dos que dominam a informação.

Estrutura da ficha de visita

A estrutura de visitas foi estabelecida a partir dos procedimentos adotados na filial de vendas de São Paulo. Cada vendedor possui, em sua zona de vendas, determinado número de lojas a serem visitadas no mês. As lojas estão distribuídas em setores de vendas que possuem períodos de visita múltiplos de sete dias, ou seja, períodos semanais, quinzenais, mensais. A composição do roteiro de visitas ocorre através da combinarão desses setores, de forma a preencher todos os dias do mês. Por exemplo: se os setores 1 e 2 são semanais, os setores 3, 4, 5 e 6 são quinzenais e os setores 7, 8, 9 e 10 são mensais, o esquema de visitas é:

	1ª semana
	2ª Semana
	3ª Semana
	4ª Semana

	S
	T
	Q
	Q
	S
	S
	T
	Q
	Q
	S
	S
	T
	Q
	Q
	S
	S
	T
	Q
	Q
	S

	1
	2
	3
	4
	7
	1
	2
	5
	6
	8
	1
	2
	3
	4
	9
	1
	2
	5
	6
	10


A partir da data da visita e do período de visita – cadastrados pelo usuário para cada setor – o sistema encarrega-se de gerar automaticamente as fichas de forma a cumprir o esquema proposto, sempre se utilizando das informações mais recentes.

A ficha de visita está subdividida em quatro blocos de informações:

a) Dados gerais sobre o cliente: nome do cliente, endereço do cliente, endereço para cobrança, CGC, tipo de cobrança, nome do banco para cobrança (se a cobrança for bancária), horário de visita, condição de entrega (CIF, FOB, posto), dia da semana para a entrega, período da visita, situação do cliente (ativo, cancelado, bloqueado), ramo de atividade, condição de pagamento, contato no cliente e fone do cliente.

b) Posição financeira: limite de crédito do cliente, total vencido, total a vencer e disponibilidade de crédito.

c) Histórico de vendas: descrição do produto, código do produto, campo para tomada de venda, campo para tomada de preço unitário, campo para tomada de desconto, campo para tomada de estoque do cliente, preço médio praticado e média de vendas por produto nos últimos seis meses, quatro últimos períodos de venda, exibindo dados sobre o estoque do cliente, a venda realizada e o histórico de atendimento do pedido (pedido atendido, pedido pendente, pedido cancelado, pedido com programação de entrega futura, entrega parcial, cancelamento por substituição).

d) Situação financeira detalhada: duplicatas vencidas e a vencer:  número, data de emissão, data de vencimento, valor da fatura e dias de atraso (para as faturas vencidas).

Os dados gerais disponibilizam informações básicas sobre o cliente. A posição financeira é o resultado consolidado das informações sobre a conta corrente do cliente. Trata-se de uma informação objetiva e de suma importância ao vendedor que se conscientiza da situação financeira do cliente perante a companhia, fornecendo subsídios na tomada de decisão com relação a futuras vendas. O histórico de vendas mantém informações sobre as últimas vendas efetuadas. Trata-se de um bloco que visa instrumentalizar o vendedor na condução de vendas racionais e objetivas. E, finalmente, a situação financeira detalhada. Esse bloco de informações fornece ao vendedor condições de discutir a posição financeira do cliente junto à companhia, além de possibilitar o esclarecimento de eventuais dúvidas do processo de cobrança.

Com a implantação da ficha de visita, o talonário de pedidos será  abolido, uma vez que as informações da tomada de vendas e o levantamento do estoque da loja serão realizados na própria ficha, que estará disponível em subnotebooks. Em síntese, a ficha de visita é a unificação das informações imprescindíveis à condução positiva de uma prática de vendas consciente.
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