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INTRODUÇÃO

� Sistema de Informação
� Customer Relationship Management 
Automação de Força de Vendas� Automação de Força de Vendas



OBJETIVO GERAL

�O objetivo geral deste trabalho é o desenvolvimento
de um sistema web visando melhorar o gerenciamento
de controle de propostas comerciais na empresa
Unique Solution, utilizando tipo de Sistema deUnique Solution, utilizando tipo de Sistema de
Processamento de Transações.



OBJETIVOS ESPECÍFICOS

� armazenar os dados para acompanhar as informações diárias de todas 
as negociações;

� disponibilizar informações sobre o cliente para auxiliar os vendedores 
na tomada de decisões; 

� disponibilizar informações sobre oportunidades, onde o setor comercial 
poderá identificar e cadastrar possíveis melhorias junto ao sistema, 
agregando novas ferramentas e, ao mesmo tempo, caracterizar um agregando novas ferramentas e, ao mesmo tempo, caracterizar um 
diferencial para fechar negociação;

� disponibilizar informações das atividades em aberto a serem realizadas 
em uma determinada data de retorno, evitando esquecimentos e 
perdas de negociações junto ao cliente;

� disponibilizar relatório detalhado sobre as negociações e atividades 
feitas até o momento;

� disponibilizar informações para identificar quais foram os possíveis 
motivos para o não fechamento da negociação junto ao cliente.



FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA

� Sistema de Informação

� Sistema de Processamento de Transações
Características� Características

� Vantagens

� Objetivos



FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA

� Customer Relationship Management 

� Automação de Força de Vendas

� Sistema Atual



FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA
Sistema Atual

� Efetivados



FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA
Sistema Atual

� Em Negociação



FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA
Sistema Atual

� Prospect Perdido



FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA
Sistema Atual

� Cancelado



FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA
Trabalhos Correlatos

� Tiergarten (2004) foi desenvolver um sistema gerencial via internet, 
para fornecer informações gerenciais sobre vendas e produtividade da 

área comercial.



FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA
Trabalhos Correlatos

� Machado (2007) foi desenvolver uma aplicação de força de vendas 
para dispositivos móveis baseados em PALM OS. Teve objetivo de 

disponibilizar dados dos clientes, produtos e situação de vendas para 
os usuários



DESENVOLVIMENTO

� Requisitos Funcionais

RF01: O sistema deverá permitir o usuário efetuar ologin no sistema. UC01

RF02: O sistema deverá oferecer opções de manter o cliente. UC02

RF03: O sistema deverá oferecer opções de manter o cargo. UC03

RF04: O sistema deverá oferecer opções de manter o ramo. UC04

RF05: O sistemadeveráofereceropçõesdemanterpropostascomerciaisdeimplantação. UC05RF05: O sistemadeveráofereceropçõesdemanterpropostascomerciaisdeimplantação. UC05

RF06: O sistema deverá oferecer opções de manter propostas comerciais de consultoria. UC06

RF07: O sistema deverá oferecer opções de manter o módulo. UC07

RF08: O sistema deverá oferecer opções de manter a atividade. UC08

RF09: O sistema deverá oferecer opções de manter o usuário. UC09

RF10: O sistema deverá oferecer opções de manter o cliente. UC10

RF11: O sistema deverá permitir ao usuário consultar atividades por situação. UC11

RF12: O sistema deverá permitir ao usuário consultar propostas comerciais por status de negociação. UC12

RF13: O sistema deverá permitir ao usuário consultar clientes que possuem propostas comerciais. UC13

RF14: O sistema deverá permitir ao usuário consultar propostas comerciais por data de retorno. UC14

RF15: O sistema deverá permitir ao usuário consultar propostas comerciais comoportunidade. UC15

RF16: O sistema deverá permitir ao usuário consultar clientes por potencial de negociação. UC16



DESENVOLVIMENTO

� Requisitos Não Funcionais

RNF01: O sistema deverá utilizar banco de dados MySQL.

RNF02: O sistema deverá ser compatível com os navegadoresWEB (Mozilla Firefox a partir da versão 20.0, Internet Explorer a
partir daversão8.0, GoogleChromeapartir daversão31).partir daversão8.0, GoogleChromeapartir daversão31).

RNF03: O sistema deverá ser desenvolvido utilizando a linguagem PHP.

RNF04: O sistema deverá apresentar uma interface amigável, intuitivae de fácil utilização, garantindo uma boa comunicação entre
utilizador e sistema.

RNF05: O sistema deverá disponibilizar ao usuário as funcionalidades através de umlogin e senha.



DESENVOLVIMENTO
� Casos de Uso



DESENVOLVIMENTO

� Técnicas e Ferramentas Utilizadas



OPERACIONALIDADE

� Tela de Login



OPERACIONALIDADE

� Tela Inicial



OPERACIONALIDADE
� Cadastro de Cliente



OPERACIONALIDADE

� Cadastrar Proposta de Sistema



OPERACIONALIDADE

� Cadastro Proposta de Consultoria



OPERACIONALIDADE

� Cadastro de Oportunidade



OPERACIONALIDADE
� Tela de Pesquisa



RESULTADOS E DISCUSSÃO
O objetivo do desenvolvimento de um sistema web para os usuários 
do setor comercial da empresa foram atendidos. O sistema garante 
um ambiente único de pesquisa, pelo fato de possuir um banco de 

dados integrado, compatibilidade e interface fácil de uso. Além disso, 
outro ponto importante é o fato do usuário obter informações de 
forma rápida e organizada sem depender de planilha eletrônica, 

tendo acesso tudo de forma web.tendo acesso tudo de forma web.
Com relação a trabalhos correlatos, na proposta de Tiergarten 

(2004), o sistema vai reportar ao setor financeiro da empresa os 
dados do cliente negociado para fazer a cobrança do treinamento a 
ser prestado, além de tratar comissões aos vendedores por metas 
alcançadas. Estas funcionalidades não atenderiam as necessidades 

na Unique Solution.
Na proposta de Machado (2007), não atenderia as necessidades uma 

vez que o sistema proposto é voltado somente para dispositivos 
móveis compostos por dois softwares, um executado em palm e 

outro no desktop.



CONCLUSÃO

� Os objetivos foram alcançados.

� Estudos durante o desenvolvimento.

Interface simples e de fácil utilização.� Interface simples e de fácil utilização.

� Importância do sistema.



EXTENSÕES

� Incluir a geração de gráficos para 
acompanhar instantaneamente as vendas e 
estatísticas por vendedor.

� Criar uma apresentação com o mapa 
nacional incluindo as negociações feitas até o nacional incluindo as negociações feitas até o 
momento, identificando qual região está com 
maior e menor índice de vendas.

� A utilização deste sistema em dispositivos 
móveis, destacando as duas plataformas mais 
utilizadas na atualidade a iOS e Android.
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Talvez não tenha conseguido fazer o melhor, mas lutei para Talvez não tenha conseguido fazer o melhor, mas lutei para 
que o melhor fosse feito. Não sou o que deveria ser, mas 

Graças a Deus, não sou o que era antes. 
Marthin Luther King
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