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IntroduIntroduççãoão

• Necessidade das empresas de auxílio de 

especialistas 

• Sistemas especialistas, uma maneira de 

apoiar as decisões



Objetivo PrincipalObjetivo Principal

 O objetivo principal deste trabalho é auxiliar 
o processo de tomada de decisões da área 
comercial de uma empresa, através de um 
Sistema Especialista, utilizando estudos de 
técnicas de vendas, aplicadas na ferramenta 
SPIRIT.



Sistemas EspecialistasSistemas Especialistas

• Conceitos

– Sistemas Especialista é projetado para atender 

uma aplicação

– Capacidade de aprender com a experiência e 

explicar



Classes dos SE

 Os sistemas especialistas se aplicam a 
determinadas classes de problemas entre os 
quais interpretação de dados, simulação, 
diagnóstico, projeto, planejamento, 
monitoramento, depuração, reparo, instrução e 
controle.



Representação da Engenharia do 

Conhecimento



Estrutura de um SEEstrutura de um SE
• Base de conhecimentos

• Mecanismo de aprendizagem e aquisição do 
conhecimento

• Máquina de inferência

• Sistema de consulta

• Sistema de Justificação

• Quadro Negro



Formas de RepresentaFormas de Representaçção do ão do 
ConhecimentoConhecimento

• Redes Semânticas

• Quadros ou Frames

• Lógica das Proposições e dos Predicados

• Regras de Produção



Shell SPIRIT

• Surgimento das Shells
•É permitida uma conveniente    
representação do conhecimento sob 
incerteza 
• A aprendizagem é indutiva 



DenominaDenominaçção SPIRITão SPIRIT

• Symmetrical -inferência nos dois sentidos

• Probabilistic-Probabilidades

• Intensional- relações lógicas

• Reasoning-raciocínio lógico

• Inference networks-transformação de uma
rede/arvore

• Transition- variáveis e suas relações



Tela inicial do SPIRITTela inicial do SPIRIT



TTéécnicas de Vendascnicas de Vendas

• Técnicas de Propaganda Impressa

• Treinamento de vendedores

• Mala direta

• Telemarketing

• Prazos de entrega

• Pós venda

• Planejamento de vendas



Desenvolvimento do ProtDesenvolvimento do Protóótipotipo

• Identificação- SE para ajudar área comercial

• Conceituação-Descrição das variáveis e 
atributos

• Formalização-Denifição das regras

• Implementação-O Sistema Especialista na 
utilização das técnicas de vendas



Exemplo Definições das 
Variáveis

V a r iá v e is T ip o s A t r i b u t o s

S u c e s s o  T é c n ic a s  V e n d a s D e p e n d e n te S im  ,  n ã o

P r o p a g a n d a

      M e n s a l

      S e m a n a l

D e p e n d e n te

D e c is ã o

D e c is ã o

A l to ,  b a i x o

T é c n ic a ,  n o r m a l

T é c n ic a ,  n o r m a l

T r e in a m e n to  v e n d e d o r e s

      M e n s a l

      Q u in z e n a l

D e p e n d e n te

D e c is ã o

D e c is ã o

A l to ,  b a i x o

C o m p le to  ,  p a r c ia l

C o m p le to  ,  p a r c ia l

M a la  D ir e ta

      D ir e c io n a d a

      N o r m a l

D e p e n d e n te

D e c is ã o

D e c is ã o

A l to ,  b a i x o

S im  ,  n ã o

S im  ,  n ã o

T e le m a r k e t in g

      A t i v o

      P a s s iv o

D e p e n d e n te

D e c is ã o

D e c is ã o

A l to ,  b a i x o

D i r e c io n a d o  ,  n o r m a l

D i r e c io n a d o  ,  n o r m a l



Definição das Regras
Entre parênteses está definido o grau de confiança de cada regra.

Se treinamento mensal = completo então

Treinamento vendedores = alto (0,80)

Se treinamento quinzenal = completo então

Treinamento vendedores = alto (0,95)

Se treinamento quinzenal = parcial e treinamento mensal = 
parcial então

Treinamento vendedores = alto (0,15)

Se planejamento semanal = grupo então

Planejamento de vendas = alto (0,80)

Se planejamento diário = grupo então

Planejamento de vendas = alto (0,90)



Criando VariCriando Variááveis e Atributosveis e Atributos



Cadastrar Regras Cadastrar Regras 



Aprendizagem das Regras



Grafo de DependênciaGrafo de Dependência



Tabela de TestesTabela de Testes
Item Variáveis Atibutos Sucesso

1 Treinamento Vendedores Quinzenal Completo
Treinamento Vendedores Mensal Completo
Mala direta direcionada Sim
Mala direta normal Sim 0,8806

2 Treinamento Vendedores Quinzenal Parcial
Treinamento Vendedores Mensal Completo
Mala direta direcionada Sim
Mala direta normal Sim 0,7485

3 Treinamento Vendedores Quinzenal Parcial
Treinamento Vendedores Mensal Parcial
Mala direta direcionada Sim
Mala direta normal Sim 0,534

4 Treinamento Vendedores Quinzenal Completo
Treinamento Vendedores Mensal Completo
Mala direta direcionada Sim
Mala direta normal Sim
Propaganda Semanal Técnica
Propaganda Mensal Técnica
Planejamento Semanal Grupo
Planejamento Diário Grupo
Telemarketing Ativo Direcionado
Telemarketing Passivo Direcionado 0,9483



ConclusãoConclusão

• Obter ajuda inteligente na tomada de 
decisão e armazenar novas informações

• Limitações

• Extensões



ImplementaImplementaçção do Protão do Protóótipotipo

Demonstração da implementação do 
protótipo utilizando as técnicas de 
vendas.


