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Introducao

 Necessidade das empresas de auxilio de

especialistas

e Sistemas especialistas, uma maneira de

apolar as decisoes




Objetivo Principal

O objetivo principal deste trabalho € auxiliar
0 processo de tomada de decisdes da are
comercial de uma empresa, atraves de u
Sistema Especialista, utilizando estudos d
técnicas de vendas, aplicadas na ferramen

PIRIT.




Sistemas Especialistas

e Conceltos




Classes dos SE

Os sistemas especialistas se aplicam a
determinadas classes de problemas entre os

quais interpretacdo dkdos simulacao,

lagnaostico, projeto, planejamento,
monitoramento, depuracao, reparo, instrucao €
controle.




Representacao da Engenharia do
Conhecimento

Perquntas, Problemas

Engenheiro do

| Sistema Especialisty
Conhecimento

Especialista -
Estrateqias,
Reqras do
Dominio

Respostas, Solugoes




Estrutura de um SE

Base de conhecimentos

Mecanismo de aprendizagem e aquisicao do
conhecimento

Maquina de inferéncia
Sistema de consulta
Sistema de Justificacao
Quadro Negro




Formas de Represegan do
Conhecimento

Redes Semanticas

Quadros ou Frames
Logica das Proposicoes e dos Predicados
Regras de Producao




Shell SPIRIT

- Surgimento das Shells
*E permitida uma conveniente

representacao do conhecimento sob
Incerteza

e A aprendizagem e indutiva




Denomingao SPIRIT

Symmetrical inferéncia nos dois sentidos
Probabilistic- Probabilidades
Intensional-relacdes ldgicas
Reasoning+aciocinio légico

Inference networksiransformacao de uma
rede/arvore

Transition- variaveis e suas relacoes




Tela inicial do SPIRIT

& Spirit

Arguiva  Manaveiz Regras LConhecimento  Opedes Lingua Janela  Ajuda




Técnicas de Vendas

Técnicas de Propaganda Impressa
Treinamento de vendedores

Mala direta

Telemarketing

Prazos de entrega

PoOs venda

Planejamento de vendas




Desenvolvimento do Pratipo

ldentificacao- SE para ajudar area comercial

Conceituacao-Descricao das variaveis e
atributos

Formalizacao-Denificao das regras

Implementacao-O Sistema Especialista na
utilizacao das técnicas de vendas




Exemplo Definicoes das
Variaveis

Variaveis Tipos Atributos

Sucesso Técnicas Vendas Dependente Sim , ndo

Propaganda
Mensal

Semanal

Treinamento vendedores

M ensal

Quinzenal

M ala Direta

Direcionada

Normal

Telemarketing

Ativo

Passivo

Dependente
Decisao
Deciséao
Dependente
Decisao
Deciséao
Dependente
Decisao
Deciséao
Dependente
Decisao

Decisao

Alto, baixo
Técnica, normal
Técnica, normal
Alto, baixo
Completo , parcial
Completo , parcial
Alto, baixo

Sim , nédo

Sim , néao

Alto, baixo
Direcionado , normal

Direcionado , normal




Definicao das Regras

Entre parénteses esta definido o grau de confiamcadia regra.

Se treinamento mensal = completo entao
Treinamento vendedores = alto (0,80)

Se treinamento quinzenal = completo entao
Treinamento vendedores = alto (0,95)

Se treinamento quinzenal = parcial e treinamentmsale =
parcial entao

Treinamento vendedores = alto (0,15)
Se planejamento semanal = grupo entao

Planejamento de vendas = alto (0,80)
Se planejamento diario = grupo entao

Planejamento de vendas = alto (0,90)




Criando Varaveis e Atributos

& Spirit - [C:%JONASATCCASPIRITATCCO3-06.5P1] =] x|

Arguiva Warnidveiz  Begraz  Conhecimento Lingua Janela Ajuda

Definicao de Yanaveis

Mome: [

Tipo

(@ Boolean
' Hominal
! Ordinal
! Cardinal
! Real

Cancelar I | Ajuda I

F. Yariaveis I=l=] |IB Grafo de de___ [El[=] |IH E strutura I=l=] |r§ Regrasz- total [SI[=] |




Cadastrar Regras

Arguivo  “andweiz Begraz  Conhecimento Lingua Janela

Editor de Regras

Begra: I

Filozofia da regra Teclas: E=k.
ou="_

I Livre o
= Implicacdo=#.
' Hao Livre Megacao=!.

o Dezigual=""_
@® Predefinida (1] 4 I | Cancelar I | ERRO Elementn=|__§

P[Regra] |0

ﬂ Yanaveis HE[| a HRegras- total HE[| h E strutura HE[| B Grafo de de.__. HE[|




Aprendizagem das Regras

& Spirit - [C:A\JOHASATCCASPIRITATCCO3-06.5P1] = =] x|

Arquivo Yariaveis Hegraz  Conhecimento  Opcdes  Lingua Janela  Ajuda

Aprendizagem de Regras

Estado——— HBeqgras

Iteracao 8 HATLAH==

Prozima Begra: 18

Entropia
Relativa: 0.00000000

Abszoluta: 16.93750676
Corrente: 16.93750676

PLANE. TnHEH
PLAHEJAMENT
TREIHAMEN
TREIHNAMEH

e e e et et et e e
[}

{_) Regras cf Certeza

™ Regras cf Incerteza

Cancelar I Indixidual I | R eposicionar I Opcioes._. | ATENCAD 1 I

.F. Yanaveis EEIEl B Grafo de de__. EEIEl h E strutura EEIEl a Regras- total EEIEl
| | | - [File sem Morme (@




Grafo de Dependéncia

& Spirit - [C:\JONASATCCASPIRITATCCO3-06.5P1] - [Grafo de dependencias]

:I Arguivo Waridveiz Hegras Conhecimento Opcdez Lingua Janela  Ajuda

=@ x|
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Tabela de Test

Variaveis

1/

Atibutos

S

ucesSSso

Treinamento Vendedores Quinzenal

Completo

Treinamento Vendedores Mensal

Mala direta direcionada

Completo
Sim

Mala direta normal

Sim

Treinamento Vendedores Quinzenal

Parcial

Treinamento Vendedores Mensal

Mala direta direcionada

Completo
Sim

Mala direta normal

Sim

Treinamento Vendedores Quinzenal

Parcial

Treinamento Vendedores Mensal

Mala direta direcionada

Parcial
Sim

Mala direta normal

Sim

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 Diario

Grupo

Telemarketing Ativo

Direcionado

Telemarketing Passivo

Direcionado




Conclusao

* Obter ajuda inteligente na tomada de
decisao e armazenar novas informacoes

e Limitacoes
e Extensoes




Implementgao do Praitipo

Demonstracao da implementacao do
prototipo utilizando as tecnicas de
vendas.




