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RESUMO

Este trabalho teve como objetivo o desenvolvimel@am sistema de informag&o para o apoio
estratégico, aplicado difetime valuena empresa Gestdo Sistemas de Informacédo queanuostr
total do consumo de bens e servicos dos clientesmpesa dentro de uma linha de tempo. O
aplicativo desenvolvido enfFoxPro9 permite registrar informacbes de clientes, queéicser
armazenadas em um banco de dados Access 200@issep@o utilizadas no célculo do valor do
cliente e acompanhadas pela diretoria da empresaangisdo dos negocios identificando quais os
clientes de maior representatividade financeirardete sua carteira.

Palavras-chave:ifetime Value Sistema de informacdo. Apoio estratégico.



ABSTRACT

This work had as objective the development of darmation system for the strategic support,
applied to the lifetime value in the company Gess&iemas de Informacgé&o that shows the total
of the consumption of goods and the customersaEsvnside the company at a line of the time.
The application developed in FoxPro9 allows to stgi customers information, that they will be
stored in a database Access 2000, which will bd irséhe calculation of the customers value and
accompanied by the management of the company wisitsn of the business identifying which
customers have larger financial power inside oftsket-share.

Key: Lifetime value. Customer Equety. Informatioys&ms. Strategic support.
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1 INTRODUCAO

As empresas no mundo contemporaneo estdo insemdg&s contexto de constantes
mudancas. Os diferenciais competitivos as obrigaaaem meios de fazer com que o seu negocio
seja reconhecido pelos clientes como o melhor necade, a melhor empresa no ramo. Nesse
contexto, impulsionadas pelo desafio de criar nguaslutos e diferenciais em servicos como
vantagem competitiva, cada vez mais os process@s ssndo sistematizados. Contudo, ha uma
necessidade grande e dificultosa em gerenciar @stasnacdes de forma que possam ser
utilizados no controle e monitoramento dos resakad
Na busca da melhoria do negdcio, surge a necessiliathzer com que o cliente se sentisse Unico
e que este recebesse um tratamento individualizaddempo real. Aparecem as solugdes de
marketing onde todas estas informacfes podem aesformadas em dados que possibilitem a
identificacdo das viabilidades do negdcio. Podénskisive calcular onde e quanto deve ser
investido uma determinada quantia para se ter banet¢sultado (SILVA, 2005).

Todas estas informagfes podem também contribuia fe@xer com que a empresa
identifique o quanto cada cliente representa praRorém, o que é realmente necessario para
validar essa informacdo? Sabe-se que uma empresaybidizar sua estrutura de uma forma
inteligente, individualizar seu atendimento e efaboindicadores que acompanhem seu
desempenho relacionado com aquilo que fora estatleleomo meta. Mas onde entra a questao
“tempo do relacionamento™? Como fazer com que @tede relacionamento influencie em toda
a cadeia de investimento e ainda, como fazer caregse tempo se torne o principal diferencial
para uma empresa preocupada com seus clientes? fOetificar a troca de um cliente pelo
concorrente?

Surge nesse momento a monitoramento do valor dateliatravés do célculo do LTV o
qual vai mostrar para a empresa quanto represesea oliente dentro de uma linha de tempo. O

valor a longo prazo de uma empresa é fortementgrdigtado pelo valor do relacionamento da
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empresa com seus clientes, que € chamado de \aldredte (RUST; ZEITHAML; LEMON,
2001).

A empresa Gestdo — Sistemas de Informacgdo Ltdazdas empresas que através da
utilizacdo do Sistema Sapienspftware corporativo da empresa Sénior Sistemas S/A de
Blumenau, procura atender seus clientes de forozala dia agregar maior valor ao seu produto.
Assim, trabalhando-se nesta empresa observou-aeeasidade de desenvolver um aplicativo que
procure responder as questfes anteriormente fodasylaelacionadas ao valor que um cliente
representa para a empresa, dentro de uma estdaturetime ValuglLTV - “Valor do Cliente”),
que mostra o total de consumo de bens e servicatiefde dentro da empresa dentro de uma

linha de tempo.

1.1 OBJETIVOS DO TRABALHO

O objetivo geral deste trabalho é implementar uficap/o que possibilite avaliar as
informagdes de clientes e calcular sobre os indleesetodologia do LTV, o valor dos clientes
para a empresa Gestdo — Sistemas de Informagé&o Ltda

Os objetivos especificos do trabalho séo:

a) desenvolver interface para importar dados dostelsenio Sistema Sapiens;

b) desenvolver interface para exportar dados do v@dorcliente para o Sistema

Sapiens;

c) calcular o valor do cliente com base nos indieesdtodologia LTV.

1.2 ESTRUTURA DO TRABALHO

Este trabalho esta disposto em quatro capitulagitiesa seguir.

O primeiro capitulo apresenta a introducdo, jwsttfva e os objetivos desse trabalho
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desenvolvido.

No segundo capitulo tem-se a descricdo de inforesadd empresa Gestao Sistemas de
Informacao, a metodologia para o calculo do vdéocliente LifeTime Value-LTV).

No terceiro capitulo tem-se a descricdo dos reqagiduncionais e ndo funcionais do
sistema com a especificacdo, técnicas e ferramantézadas, diagrama de casos de uso,
diagrama de classes, diagrama de atividades, nw@eitidade relacionamento, dicionario de
dados e operacionalidade das telas do sistema.

No quarto capitulo apresenta-se a conclusédo etdaggsara trabalhos futuros.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo tem-se a descricdo das informagdia® sempresa Gestdo Sistemas de
Informacéo, a metodologia para o célculo do vatocliente LifeTime Value-LTV) e trabalhos

correlatos pesquisados.

2.1 SOBRE A EMPRESA GESTAO

A empresa foi criada em dezembro de 1993 em Blumer@n o objetivo de ser uma
produtora de sistemas integrados de gestdo. A sadal da organizacéo é Gestao — Sistemas de
informacgéo LTDA. Em 1999, houve uma reestruturaggéi@l da empresa que deixou de ser uma
desenvolvedora de sistemas, para se dedicar esniusnte ao tratamento da organizacdo e
informatizacdo dos processos administrativos de skentes. Esta reestruturacdo culminou com
a formalizacdo de seu novo negécio, através delanejamento estratégico global, que resultou
na definicdo de sua visdo, missdo e objetivos,dgsele entdo, através de revisdes anuais, vem
orientando os destinos do negdcio e passa ent@iocashecida pelo nome Gestdo — Consultoria
em Processos Administrativos (SCHROEDER;SILVA, 2006

A empresa conta atualmente com mais de trinta ocrdalores, para atender a demanda de
mais de oitenta clientes, localizados nos estadoSahta Catarina, Rio Grande do Sul, Parana,
Sao Paulo e Rio de Janeiro, tendo a sua sede emeBhw, estado de Santa Catarina, com uma
unidade de negocio em Joinville, no mesmo estado.

A atuacdo da Gestdo esta preferencialmente didéompara a regido sul do Brasil,
composta pelos estados de Santa Catarina, Pamith@rande do Sul. Conforme os dados do
Instituto Brasileiro de Geografia e EstatisticaGB), o valor adicionado na industria para Santa
Catarina em 2003, foi de 28.604.898 mil reais. ak@ p setor de servicos em 2003, tem-se um

valor adicionado de 19.814.924 mil reais. O produtierno bruto (PIB) de Santa Catarina
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naquele ano foi de 62.213.541 mil reais.

O foco é atender a regido do Vale do lItajai, eralidades distantes até 100 quildbmetros
de Blumenau, atuando junto a qualquer ramo dedath (industrial, comercial e servigos) e para
gualquer tamanho de empresa, contanto que atendai®ndéacéo definida na missdo da Gestao.
Durante a prospeccéo é analisada a capacidadedinania empresa e a adequacéo dos produtos

oferecidos ao negocio gwospec{ SCHROEDER;SILVA, 2006).

2.1.1 Atual imagem corporativa

A Gestao persegue as seguintes caracteristicas &lsmntes:

a) empresa capaz de auxiliar decisivamente na gest&eus negdécios;

b) ofereca solucdes para seu desenvolvimento;

c) fornecedor de consultoria em processos adminbstique esteja alinhada as
estratégias do cliente;

d) prestar consultoria em processos administrativosn coapidez, qualidade,
confiabilidade e menor custo.

Para os colaboradores tem-se a ofertar:

a) empresa capaz de proporcionar realizagéo profmisefinanceira;

b) empresa sélida, em desenvolvimento constante;

c) empresa com imagem de solidez nos resultados tidapee responsabilidade social.

Ao setor, a regido e o mercado no futuro tem-se:

a) empresa inovadora e lider na gestdo de negocios;

b) prestar consultoria em processos administrativasn crapidez, qualidade,
confiabilidade, flexibilidade e menor custo.

Contudo, a Gestdo ndo tem um controle peridédicaudaimagem perante os clientes,

concorrentes, fornecedores e parceiros. Por iggere-se que sejam feitas pesquisas dos pontos
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relevantes aos itens que compde a imagem corpofzdia a empresa.

2.1.2 Atendimento ao cliente

A Gestéo possui um sistema de Atendimento ao @€liehamado 0B00NET®. Nele, os
atendimentos permitem a elaboracdo de uma baserdeamentos para o fornecimento de
estatisticas que demonstrem a causa das soliGgtgqué&a os devidos tratamentos. Vale salientar
gue a ferramenta ainda que n&do permita um cordekatisfacdo é uma excelente ferramenta de
controle e atendimento.

As principais atribuigdes sdo: atendimento aosiEenas operacdes dos sistemas em uso;

esclarecimento de duvidas operacionais; e ajudalogdo dos problemas relatados.

2.1.3 Forca de vendas — dedicagao

A prospeccédo de possiveis novos clientes é feitacipalmente, pelas quatro maneiras
descritas a seguir:
a) listas de associa¢cdes comerciais, entidades deeslastre outras;
b) indica¢cdes de clientes, através de contatos patayen
c) indicacdes de profissionais: contadores, geratgdsancos, consultores, fornecedores
de hardware entre outros;
d) participacdo em feiras, congressos, palestras, alénealizacdo de eventos por
iniciativa propria.
Apés a prospeccao de clientes é iniciado o procdssabordagem que devera seguir 0s
seguintes passos:
a) apresentacdo da empresa, seus produtos, formaatgiat diferencial em relacédo a

NOSSOS parceiros e concorrentes;
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b) apresentacéo conceitual dos produtos em argpmesr pointou flash

c) demonstracdo comercial conceitual do produto nerses,

d) demonstracdo comercial técnica do produto no s&tem

e) demonstracdo técnica do produto;

f) diagnostico com aplicagdo de questionario parantavainformacgfes relativas a
aderéncia do produto ao negocio do cliente, neatzdss de treinamentos,
equipamentos, entre outros;

g) elaboragao e apresentacéo da proposta;

h) negociacdo e fechamento;

i) analise de crédito do cliente;

j) formalizacdo com a assinatura do contrato.

2.1.4 Foco no cliente

A Gestdo é uma empresa voltada ao cliente, propaméthorias constantes e
implementando sistemas que atendam as exigéncipsneipalmente as necessidades dos
mesmos, buscando manter o cliente atualizado quameolucdo dos produtos e as melhores
praticas e sistemas. A visdo da empresa € ser dlida seferéncia em consultoria para gestao de
negocios para assim maximizar o retorno total dersmyocio oferecendo qualidade aos seus

clientes (SCHROEDER;SILVA, 2006).

2.2 OVALOR DO CLIENTE

A situacdo do mercado atual propde uma nova lighgetlenciamento para o controle das
atividades na empresa que servird de apoio aorsishitual utilizado pela empresa Gestdo. Com

este recurso a empresa passara a tratar as infiemmagmo uma fonte para sustentar o valor de
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cada cliente através do monitoramento do valolieitade seus clientes conforme mostra o mapa

estratégico da Gestéo, na figura O1.

MAPA ESTRATEGICO DA GESTAO
VISAO: SER UMA SOLIDA REFERENCIA EM CONSULTORIA PARA GESTAO DE NEGOCIOS

RS e SO Maximizar o o
- == retorno total do negdécio
S
§ Otimizar o valor Aumentar volume
s econdmico agregado / | da receita de - Aumentar valor de
£ . / vendas - CDU +LUT Gerar novas fontes de
~ S receltas
Contrib Monltorar o valor
ontribuir para o Atralr e reter . v1ta||cno dos clientes Fortalecer a marca
2 4 |ucro do cliente mais cllentes GESTAO
S /
= | Desenvolver clientes arcelros
o | Buscar excelenma e R Gerar novos produtos
‘ satisfagéo no suporte e Intensmcar a prospeccao em gestao de negdcios
| f implantacéo /,,,,,,7/7"*”’ de todos os produtos
\ [ —
" T = p
g ‘ Criar excelenma em processos C Aperfeicoar a geslao de projetos B - Divulgar a
D |4 administrativos =7 -~ marca
= \/ “GESTAO”
= A Melhorar
2 I\ - "o relacionamento . Persegwr ™
§ ‘\ Cn:r (lexlctflennmadem com clientes e cficiéncia & Formgtar produtos e)(;lstentes el )
8 ‘ administragéo de . parceiros )~ y |nova<;ao riar novos produtos o
o | contratos ~ = /
\ === _
T <
\ i ey
g ,CE> y Aperfeigoar o e— e e
> & capital humano _ = s e
S E S Aperfeigoar o
N.5 _
° @ . ) capital organizacional
§ o Contratar e reter os Ampliar as parcerias
2 o talentos certos

Figura 01 — Mapa estratégico da Gestéo

Ha muito tempo as empresas projetam seu lucrotahi@dade com o foco no produto e
esquecendo do cliente. Para mudar a estratégidge dis atividades determinando quais dos
clientes atuais sdo de maior importancia e quadlorwitalicio de cada um de seus clientes, a
empresa devera entender e gerenciar o valor duteli® valor do cliente de uma empresa € o
total dos valores de consumo do cliente ao longsudevida de consumo na empresa (RUST,;
ZEITHAML; LEMON, 2001).

Para se calcular o LTV de um cliente, a empresa& dewv conhecimento dos seguintes
fatores:

a) percentual (%) de lucro sobre as vendas;

b) gasto médio do cliente com compras;
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c) percentual (%) de lucro sobre a manutencao;

d) valor da manutencao de seus softwares/servicos;

e) idade do cliente (tempo);

f) perspectiva de compra (tempo).

Seré aplicado o célculo do LTV que fard analise adledos do cliente onde sera mostrado
para a Gestdo, se o cliente analisado realmenta &am cliente ou ndo de acordo com os

indicadores citados no quadro 1(RUST; ZEITHAML; LEM, 2001).

Calculo -> LTV = Itvl + Itv2 onde:

Lucro = %lucro gasto médio x gasto médio

Lucrol = %lucro manutencao x valor da manutengéo
Ltvl = lucro x (idade cliente + perspectiva compras

Ltv2 = lucrol x (idade cliente + perspectiva conspra

Quadro 1: Férmulas para calculo do LTV

Conforme a férmula apresentada no Quadro 1, pram&nte serd calculado o “Lucro”
que corresponde ao percentual (%) de lucro sobkerdas, multiplicado pelo gasto médio do
cliente com compras. Na sequéncia serd calculadbT¥1” que corresponde ao valor do
“Lucro”, multiplicado pela idade do cliente (temmsmmado a perspectiva de compra (tempo).

Apés serd calculado o “Lucrol”, que correspondepaentual (%) de lucro sobre a
manuten¢do multiplicado pelo valor da manutencaseds softwares/servicos. Na sequéncia sera
calculado o “LTV2”, que corresponde ao valor do ¢tal”, multiplicado pela idade do cliente
(tempo), somado a perspectiva de compra (tempaglrRente serd calculado o “LTV”, que
corresponde ao valor encontrado no “LTV1” somadtldd/2”. O aplicativo vai gerar relatorios
genéricos e especificos de acordo com os dadasnaétos sobre o cliente. Esses dados poderéo
ser importados de acordo com as informacdes emvar@btidos de outro sistema, e apds a

geracédo de resultados, esses poderao ser expogtadas|uivo.
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2.3 TRABALHOS CORRELATOS

O académico André Luis Correia da Silva do cursddiainistracdo da Universidade
Regional de Blumenau, no ano de 2005, desenvolveabalho teérico onde aborda temas
como sistemas de informacao integrados para engpecesa foco no cliente, identificacdo do
valor do produto, da marca e do relacionamento isdovdo cliente (SILVA, 2005). O
resultado final que contribui expressivamente cosn definicbes deste trabalho € o
reconhecimento da importancia do tema para as eagprgue buscam manter um bom

relacionamento com seus clientes.

A qualidade percebida e a manutencédo do relaciomaneem o cliente fazem parte
de um conjunto de informacfes de extrema imporAacempresa. Aproveitar-se
destas informacgdes inserindo-as numa estruturavdir do Cliente” traz a tona

algumas discussdes que podem ser dificeis paraatgempresas, profissionais e
ou empresarios. Um modelo de “Valor do Cliente” @oésponder perguntas como:
Quanto tempo um cliente continuard sendo nossmtelle Porque ele é nosso
cliente? Do que ele mais gosta? Por que clientep@&mencial compram com 0s
nossos concorrentes? Quando o cliente que nosuweawoltar? E possivel que ele
volte? Onde precisamos investir para agradar esitel individualmente? Quanto
sera o retorno sobre um investimento? (SILVA, 2q@0%)

Um outro trabalho € de Venturin (2002). A mesmaedeslveu o trabalho sobre
marketing de relacionamento como fator competitdefinido como um processo continuo de
construcdo de aliangcas com o cliente na buscad#diziicdo, e colocando o cliente em
primeiro lugar, determinando seu valor frente ditiigdo com o objetivo de tornar a empresa
competitiva.

Um outro trabalho é de Pereira (2003). O mesmondebecu o trabalho sobre gestéo
estratégica da competitividade através do relaoieméo face to faceagregando valor ao
cliente. Aborda a gestdo estratégica da compeldilée destacando a responsabilidade do
conceito na sobrevivéncia da empresa no mundo Igdada e competitivo com foco no
cliente definindo que a base de qualquer relaciemamé, e sempre serd, a reciprocidade, o

respeito matuo as individualidades, a atencao &o objetivando agregar valor ao cliente.
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3 DESENVOLVIMENTO DO TRABALHO

Seré tratado neste capitulo o desenvolvimento bicasigo. Inicialmente € demonstrando
a especificagcdo, com seus diagramas de caso de utasses. Em seguida apresenta-se a

implementacgé&o do aplicativo.

3.1 REQUISITOS PRINCIPAIS DO PROBLEMA A SER TRABALHADO

Em entrevista com a diretoria, observou-se na esapestdo Sistemas de Informacao
gue o valor de cada cliente € tdo importante qudathcar os esforcos da organizacdo para a
melhoria continua do atendimento. Constatou-sehquema necessidade muito grande de mudar
o foco para o cliente devido a alta competitividJaniede a empresa Gestdo precisa identificar o
LTV de seus clientes.

A Gestado atualmente utiliza o ERP Sapiens®, de$édegpela empresa Sénior Sistemas.
O Sapiens®, além de ser uma ferramenta operac@ula gerenciamento, é também uma das
ferramentas utilizadas na comercializagdo de urseds produtos, a “Modelagem dos Processos
Administrativos”. O Sapiens® é uma ferramenta qbearge e integra todas as operacdes
administrativas, até o gerenciamento das informagdmtabeis, produtivas, gerenciais, enfim,
permite o total controle e a visdo completa daestraitura.

Contudo, o Sapiens ndo possui uma forma pré-defini@ gerenciamento do
relacionamento com o cliente. Isso o torna defteie®e analisado do ponto de vista estratégico
nos dias atuais. Existe a possibilidade de se fam®a integracdo ou até a importacdo das
informacdes de outras ferramentas, porém, semperda necessidade de analisar a integridade
das informacdes, necessidade de méo-de-obra digfaetaa relacdo de relatorios separados, alto
custo com novas definicbes de telas entre outrostudo, sdo detalhes que serdo facilmente

resolvidos se fizer o contrario, importar as infages para um software especial onde sera feito
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o tratamento somente das informacdes relevantesnecasto expressivamente reduzido para o
mercado.

O aplicativo proposto traz uma nova linha de geeanento para o controle das atividades
na empresa que servira de apoio ao sistema atlizdd pela empresa Gestdo. Com este recurso
a empresa passara a tratar as informacdes comfootagara sustentar o valor de cada cliente.

O quadro 2 apresenta os requisitos funcionais §imvipara o0 sistema, e 0 respectivo

mapeamento para 0s casos de uso.

Requisitos Funcionais Caso de Uso

RFO1: O sistema devera permitir ao usuario maraelosl de usuarios para UCO1

acesso ao sistema.

RFO02: O sistema devera permitir manter dados dates. uco2

RF03: O sistema devera permitir ao usuario impod@dos cadastrais ge  UCO03

clientes do sistema existente via arquivo com e&erCSV, XML ou XLS.

RFO04: O sistema devera possibilitar ao usuariarinéo os indices dos fatores  UC04

para os clientes.

RFO05: O sistema devera gerar relatorios cadasrdes curva ABC do célculo UCO05

do LTV para consulta e impresséo.

RF06: O sistema devera gerar um arquivo de ex@wtapm os dados|e  UCO06
fatores dos clientes para exportacdo em arquivo err@nsao XLS, DBH,

TXT, CSV ou XML.

Quadro 2: Requisitos funcionais
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O guadro 3 lista os requisitos ndo funcionais gtesi para o sistema, identificando os

requisitos que serdo contemplados na implementacéao.

Requisitos Nao Funcionais Contemplados
RNFO1: O sistema devera executar em ambiafitelows. X
RNFO02: O sistema ira utilizar banco de dad@CESS 2000. X
RNFO03: O sistema utilizara as formulas de LTV. X
RNFO04: O sistema devera ser desenvolvido em angdisial FoxPro 9. X
RNFO05: O sistema fara integracdo com o sistemae8agtraves de arquivps X
de importacao e exportacao.

Quadro 3: Requisitos nédo funcionais

3.2 ESPECIFICACAO

Para fazer a especificacdo deste aplicativo foizatia aUnified Modeling Language
(UML). Para gerar o diagrama de casos de uso, aizgrde classes, diagrama de atividades,

diagrama conceitual e diagrama fisico foi utilizadarrament&®ower Designer.

3.2.1 Diagrama de casos de uso

O aplicativo possui seis casos de usos principédedas no diagrama, conforme

demonstrado na figura 02.



Usudrio

LR

Manter usudrics

LHCDZ

Manter dientes

LKC03

Importar cientes
do sistema existente

(8w

Inforrar os fatores
para clientes

LCDS

Gerar relatorios para
consulta & impressso

Gerar anrguive de expnrta;;ﬁ{}
com o5 dados = fatores
dos clientes

Figura 02 — Diagrama de casos de uso
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Conforme mostrado na figura 02, os casos de usoidies para o aplicativo sdo:

a)
b)
c)
d)
e)

f)

manter usuarios;
manter clientes;

importar dados;

emitir relatorios;

exportar dados;

manter fatores para o LTV;

A seguir serdo detalhados os casos de uso espdogima figura 02. As descrigoes

para os casos de uso podem ser vistas nos quaddos €.

Caso de Uso Manter usuarios (UC01)
Sumario Manter o cadastro (incluséo, excluséoragé® e consulta) dos dados
sobre usuarios.
Ator Usuario
Pré Condi¢bes N&o ha.
Fluxo principal * O usuério requisita a manutencao do cadastro deiasu
» O sistema apresenta um formulario em branco codadss do
usuario (cédigo, usuério, login, senha, data) e opgio de
consulta;
Fluxo Alternativo(2) « O usuério requisita consulta sobre lista de ussArio
Consulta * O sistema apresenta uma lista de todos os usugesitindo
gue o usuario selecione o cédigo do usuario desgjad
O usuario seleciona o codigo;
Fluxo Alternativo(3) » O cddigo informado nao existe no cadastro e orss@ssume
Incluséo 0 modo de incluséo;
e O usuario informa os detalhes do usuario (cédigmario,
login, senha, data);
* O sistema verifica a validade dos dados. Se forétitos,
inclui 0 novo usuario.
Fluxo Alternativo(4) e O usuéario requisita a exclusdo do registro, o migtesaliza a
Exclusao excluséao.
Fluxo Alternativo(5) » O usuério requisita a alteracdo do registro, @msiatrealiza a
Alteracdo alteracao.
Fluxo de excec¢ao N&ao ha.
Pés-condigcbes Um usudérifoi atualizado, consultado, inserido ou removido| do
sistema.

Quadro 4: Caso de uso “Manter usuarios”
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Caso de Uso

Manter clientes (UC02)

Sumario Manter o cadastro (inclusdo, excluséoragé® e consulta) dos dag
sobre clientes.

Ator Usuério

Pré Condicbes N&ao ha.

Fluxo principal

» O usuério requisita a manutencao do cadastro eetesi;

* O sistema apresenta um formulario em branco codadss d
usuario (nome, razdo social, ramo atividade, cmg¢ricag
estadual, data cadastro, cep, endereco, bairradeidestadd
telefone,e-mail, observacdes) e uma opcéo de dansul

Fluxo Alternativo(2)
Consulta

» O usuério requisita consulta sobre lista de clgnte

* O sistema apresenta uma lista de todos os clipatejitindo
que o usuario selecione o cliente desejado;
O usuario seleciona o cliente;

Fluxo Alternativo(3)
Incluséo

» O cddigo informado ndo existe no cadastro e orss@ssum
0 modo de incluséo;

* O usuério informa os detalhes do cliente (nomeiaancial
ramo atividade, cnpj, inscricdo estadual, data staolacep
endereco, bairro, cidade, estado, telefone,e-olaskrvacoes)

* O sistema verifica a validade dos dados. Se foréiitos,
inclui 0 novo usudrio.

Fluxo Alternativo(4)

* O usuério requisita a exclusao do registro, o rsigtecaliza ¢

los

o

Excluséo excluséo.

Fluxo Alternativo(5) * O usuério requisita a alteragcdo do registro, @msiatrealiza
Alteracao alteracao.

Fluxo de excec¢do N&o ha.

Pos-condicbes

Um clientéoi atualizado, consultado, inserido ou removido
sistema.

do

Quadro 5Caso de uso “Manter clientes”

Caso de Uso Importar dados (UCO03)

Sumario Importar dados de clientes do sistemaesiist
Ator Usuario

Pré Condi¢bes N&o ha.

Fluxo principal

» O usuario requisita a importacao de dados de ebent
* O sistema apresenta um formulario em branco cooawgos
do cliente (nome, razao social, ramo atividadej,dnpcricao
estadual, data cadastro, cep, endereco, bairradeidestadd
telefone,e-mail, observacdes) a serem selecionados;
* O sistema apresenta a op¢ao do tipo de arquivoestemsagd
CSV, XML, XLS para importacao;

o

Fluxo Alternativo(2)
Importacao

e O usuério seleciona os dados dos clientes a sengortados

(nome, razao social, ramo atividade, cnpj, inscriedtadual

data cadastro, cep, endereco, bairro, cidade,®didfone,er

mail, observacdes) e a extensao de arquivo;
« O sistema verifica a validade dos dados. Se foratuos,
inclui os novos clientes.

Fluxo de excec¢ao

Nao ha.

Pos-condicbes

Um clientei inserido no sistema.
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Quadro 6:Caso de uso “Importar clientes do sistema existent

Caso de Uso Informar fatores para os clientes (yC04

Sumario Manter o cadastro (incluséo, exclusao;eglé® e consulta) dos fato
dos clientes.

Ator Usuario

Pré Condicoes N&ao ha.

Fluxo principal

O usuério requisita a manutencao dos fatores detes;
O sistema apresenta um formulario em branco cofatoses
do cliente (nome, ramo atividade, gasto médio pésentual
de lucro sobre gasto médio, valor manutencao nekseptua
lucro sobre manutencdo més, idade do cliente, getisp de
compra) e uma opc¢ao de consulta;

Fluxo Alternativo(2)
Consulta

O usuario requisita consulta sobre lista de clente
O sistema apresenta uma lista de todos os cligrgesitindo
que o usuario selecione o cliente desejado;
O usuario seleciona o cliente;

Fluxo Alternativo(3)
Incluséo

modo de incluséo;
O usuario informa os detalhes do cliente (gastoionétgs,

perspectiva de compra);
O sistema verifica a validade dos dados. Se foraiidos,
inclui os fatores para o cliente.

Fluxo Alternativo(4)
Exclusao

excluséo.
Fluxo Alternativo(5) * O usuério requisita a alteragcdo do registro, @msiatrealiza
Alteracao alteracao.
Fluxo de excec¢ao N&o ha.

Pés-condicbes

Os fatores de um cliefsiesm atualizados,consultados, inseridog
removido do sistema.

Quadro 7:Caso de uso “Informar fatores para clientes”

Caso de Uso Gerar relatorios (UCO05)
Sumario Gerar relatorios.

Ator Usuario

Pré Condicbes N&o ha.

Fluxo principal

O usuario requisita a consulta de dados de clientes
O sistema apresenta um formulario com as opcOeslatérios
(Informacéo LTV, Curva LTV horizontal, Curva ABC ddV
de clientes) a serem selecionados;

Fluxo Alternativo(2)
Importacao

O usuério seleciona o relatorio a ser emitido ¢(imfacao LTV,
gue mostra os fatores dos clientes, Curva LTV botel que
mostra o valor total do cliente, Curva ABC do LT¥ dlientes
gue mostra o valor atual do cliente);

O sistema verifica os dados e emite o relatoridedan

Fluxo de excec¢ao

Nao ha.

P6s-condicbes

O relatério foi emitido.

O cddigo informado existe no cadastro e o sistessarae 0

percentual de lucro sobre gasto médio, valor magéte més,
percentual lucro sobre manutencdo més, idade dmteli

O usuario requisita a exclusdo do registro, o rvigtecaliza a

[€S

ou
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Quadro 8:Caso de uso “Gerar relatérios”

Caso de Uso Exportar dados (UCO06)

Sumario Exportar dados e fatores de clientes .
Ator Usuério

Pré Condi¢bes N&o ha.

Fluxo principal

O usuario requisita a exportacédo de dados de etient
O sistema apresenta um formulario em branco cooawgos
do cliente (nome, razao social, ramo atividadej,dnpcricao
estadual, data cadastro, cep, endereco, bairradeidestado
telefone,e-mail, observacoes, gasto medio mésepieral de
lucro sobre gasto médio, valor manutencdo més,eperal
lucro sobre manutencdo més, idade do cliente, eetisp de
compra, valor do cliente, valor total do clientea)serem
selecionados;
O sistema apresenta a opc¢do do tipo de arquivoestemsao
CSV, XML, XLS, DBF, TXT para exportagao;

Fluxo Alternativo(2)
Exportagcéo

O usuario seleciona os dados dos clientes a sexpartados
(nome, razao social, ramo atividade, cnpj, insoriedtadual,
data cadastro, cep, endereco, bairro, cidade,®dtdfone,er
mail, observagdes, gasto médio més, percentualaie sobre
gasto médio, valor manutengcdo més, percentual lschye
manutencdo més, idade do cliente, perspectiva depreg
valor do cliente, valor total do cliente ) e a exsi@o de arquivao;

Fluxo de excec¢ao

Nao ha.

Pos-condicoes

Dados de clientes foram exportadasapquivo.

Quadro 9:Caso de uso “Exportar dados e fatores de clientes”



3.2.2 Diagrama de atividades

Na figura 03, descreve-se o diagrama de atividddgsocesso de uso do sistema.

Diagrama de atividades

Inicio

Informar fatores
para os clientes

-

Consultar
resultados LTW

I

-

Gesar relatérios

i

Figura 03 — Diagrama de atividades
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3.2.3 Modelo Entidade Relacionamento (MER-I6gico)

O modelo de entidade e relacionamento (mer-l6gesdatiza os principais objetos ou

entidades do sistema conforme mostra a figura 04.

Mer-Logico

suarios

Codigo Usueario | <M=
Data Cadastro D

R\

Clientes
Codige Cliente LI =hi=
Fantasia TXT3I0
Razac Sccial THTED
Cep Cliente THETD
Engem-:} Cliente TXT50 hibiniio
Cidade TXTED Percentual Luoo M10.2 <M=
Estado TKTZ Valor Manutencac H10,2 <M=
Ermail THTED Gasto Menssl H10.2 =M=
Codige Usuario | I = - dade Cliente N1D,Z <M=
Dats Cadastro 8] Perspectiva de Compra H10.2 <M=
Cnpj THTi8 Percentual Lucro Manutencas MN10.2 <=
Inscricao THT15 Data Informacas ] <hi=
Cbservacao A100
Telefone TXT18
Telefone Celular TXT18
Complemento TAT2D
Ramao Atividade TXT40

Figura 04 — Modelo Entidade relacionamento (MERddp
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3.2.4 Dicionéario de Dados

A seguir é listado o dicionario de dados do sistayreado pela ferramentBower
Designer no qual tem-se descriminado a descricdo do #brifNamg, o nome do atributo
(Codse, o tipo do atributodata Typg, se € chave primari®imary Key, se é chave estrangeira

(Foreign Key e a sua obrigatoriedadd@ndatory conforme os quadros 4, 5 e 6.

Conforme apresentado no quadro 10, tem-se a désa#&tabela de Usuarios.

Name Code Data Type Primary Foreign Key Mandatory
CODIGO USUARIO | US_CODIGO INTEGER TRUE FALSE TRUE
NOME USUARIO | US NOME TXT30 FALSE FALSE TRUE
DATA CADASTRO |US CADASTRO |DATE FALSE FALSE TRUE
LOGIN USUARIO | US LOGIN TXT10 FALSE FALSE TRUE
SENHA USUARIO |US_SENHA TXT10 FALSE FALSE FALSE

Quadro 10: Tabela de usuarios

Conforme apresentado no quadro 11, tem-se a désa#&tabela de Clientes.

Name Code Data Type |Primary | Foreign Key | Mandatory
CODIGO CLIENTE CL_CODIGO LI TRUE FALSE TRUE
NOME FANTASIA CL_FANTASIA TXT30 FALSE |FALSE TRUE
RAZAO SOCIAL CL_RAZAO_SOCIAL TXT50 FALSE |FALSE FALSE
CEP CLIENTE CL_CEP TXT9 FALSE |FALSE FALSE
ENDERECO CLIENTE CL_ENDERECO TXT50 FALSE |FALSE FALSE
CIDADE CL_CIDADE TXT50 FALSE |FALSE FALSE
ESTADO CL_UF TXT2 FALSE |FALSE FALSE
E-MAIL CL_EMAIL TXT50 FALSE |FALSE FALSE
CODIGO USUARIO CL_US_CODIGO INTEGER |FALSE |FALSE FALSE
DATA CADASTRO CL_CADASTRO DATE FALSE |FALSE FALSE
CNPJ CL_CNPJ TXT16 FALSE |FALSE FALSE
INSCRICAO CL_INSCRICAO TXT15 FALSE |FALSE FALSE
OBSERVACAO CL_OBS A100 FALSE |FALSE FALSE
TELEFONE CL_FONE TXT16 FALSE |FALSE FALSE
TELEFONE CELULAR CL_CELULAR TXT16 FALSE |FALSE FALSE
COMPLEMENTO CL_COMPLEMENTO TXT30 FALSE |FALSE FALSE
RAMO ATIVIDADE CL_RAMO_ATIVIDADE TXT40 FALSE |FALSE FALSE

Quadro 11: Tabela de clientes
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Conforme apresentado no quadro 12, tem-se a d&scadig tabela de Inforltv, com as

informagdes do Valores dos Clientes.

Name Code Data Type Primary | Foreign Key | Mandatory
CODIGO CLIENTE IF CL CODIGO LI FALSE | FALSE TRUE
% LUCRO IF PER LUCRO NUMERIC(10,2) | FALSE |FALSE TRUE
VALOR MANUTENCAO IF_ VALOR_MANUTECAO NUMERIC(10,2) | FALSE [FALSE TRUE
GASTO MENSAL IF_ GASTO_MES NUMERIC(10,2) | FALSE [FALSE TRUE
IDADE CLIENTE IF TEMPO CLIENTE NUMERIC(10,2) | FALSE [FALSE TRUE
PERSPECTIVA COMPRA [ IF_ PERSPECTIVA COMPRA NUMERIC(10,2) | FALSE [FALSE TRUE
% LUCRO GASTO MES IF PER_LUCRO_MANUTECAO | NUMERIC(10,2) | FALSE | FALSE TRUE
DATA INFORMACAO IF_ DATA INFORMACAO DATE FALSE | FALSE FALSE
CODIGO USUARIO IF_ US CODIGO INTEGER FALSE | FALSE FALSE

Quadro 12: Tabela de informagfes do LTV

3.3 IMPLEMENTACAO

A seguir serdo conceituadas as técnicas e ferramatilizadas na andlise, especificacdo e

implementacéo deste aplicativo.

3.3.1 Técnicas e ferramentas utilizadas

Para a realizagao deste trabalho utilizou-se oem#ide desenvolvimentasual FoxPro
9 e 0 banco de dadéscess 20000 programa fonte pode ser visualizado no apémilice

A ferramentaFoxpro surgiu de uma unido entreMicrosoftcom aFox Softwareonde foi
langcado uma versao revolucionaria do produf@stal FoxPro”, caracterizada pelo ambiente
integrado de desenvolvimento totalmente funcionapleto de builders e wizards e
principalmente uma linguagem fortemente orientaddjatos. Com o passar do tempo muitos
desenvolvedores passaram a usar essa ferrameatdgsanvolvimento de solucOa4B atraves
da criacdo de componentes e solu¢des que faziandeusistemas gerenciadores de banco de
dados relacionais (VAZQUEZ, 2003).

O banco de dadoAccessconquistou o mundo dos bancos de dados por faddicem
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armazenar e recuperar informacdes. Ele também gvpmmente a ferramenta mais produtiva
disponivel para criagéo de aplicativos de bancdadi®s. Esta por sua vez utiliza a linguagem de
programacao em ambient¥isual’ utilizada para desenvolver aplicativos pavandowsou para

Web(CALLAHAN, 2000).

3.3.2 Operacionalidade da implementacao

A seguir apresentam-se as principais telas comtalhdenento da implementagéo do
aplicativo.
Na figura 05, tem-se a tela de cadastro de usyaite o sistema devera permitir ao

usuario a incluséo, exclusao, alteracdo, pesquesaigsao de relatério de usuarios para acesso ao

sistema.

“HINVT 1.6 Empresa: Empresa Modelo Usuaric: MASTER{Q)
Ml cadastres  Mowimen tacdo Consultas  Ajuda Sair

A5 L6 =57

“13 Cadastro de Usuarios - (F1002)

- Registros
Cédigo Usuério Login Senha Data ||
TMARCIO TMARCIO T 01/01/2006
2CARLOS 12245 0 e o 02/02/2002
ZMASTER =S4 e 25/05/2006

T T N Y Y Y Y 5

%

B st Record: 141 E sclusive TR

Figura 05 — Tela de cadastro de usuarios

Na figura 06, tem-se a tela de cadastro de clicmede o sistema devera permitir ao

usuario a inclusado, exclusao, alteracao, pesquesaissao de relatorio de clientes.
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=/ LTV - Valor do Cliente Empresa: GestSo Sistemas de Informacio Ususario: MASTER(D)
Cadastros Movimentacdo Consultas  Ajuda Sair

i Cadastro de Clientes - (F1001)

Codigo F: i Reqistros
[ 2|[cenTE B | 2DET
Razdo Social “‘l < »‘

[cuEnTE B |
Ramo Atividade | Inchuir
[METARLURGICA =l T g Ao |

CNE] Inscricio Estadual Cadastro
[83.663.625/0001-60 | [250.066.564 17/07/2005

Cep Endereco

[goo1z-010 |[av MARTIN LUTHER 677 |
Bairre. Cidade

UE —_—
| cenTtrO | [BLUMENAU [scl=] 4~ Localizar

Responsavel Cadastro Telefone Celular 5 Reltérios
[mMasTER =1 [c47) 23401712 | [(47)9915 5285 ||
@] Eechar

fiv
| dienteb@clienteb.com.br |

Obs. Geral
Cliente medio porte

Mstmp Fecard: 141 Exclusive | [t |

Figura 06 — Tela de cadastro de clientes

Na figura 07, tem-se a tela importacdo de dadoasteds de clientes do sistema existente
via arquivo com extensdo CSV, XML e XLS, € necaesge o usuario selecione na grid “lista
de campos para importar” quais 0s campos que degerdaimportados do arquivo gerado pelo
outro sistema de acordo com a extensdo escollegajsidisso sera mostrada quais clientes seréao
importados, na sequéncia deve-se clicar no botépditar clientes” para efetivar a importacéo
dos dados. Tem-se também a exportacdo dos dadatoresf dos clientes em arquivo com
extensdo XLS, DBF, TXT, CSV e XML, € necessario quasuario selecione na grid “lista de
campos para exportar” quais os campos que deverd@xgortados para arquivo de acordo com a
extensdo selecionada. Apos concluido o processxmi@tacdo ou importacdo deve-se clicar no

botdo “fechar” para finalizar a rotina.
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£ LNT 1.0 Empresa: Empresa Modelo Usuario: MASTER{O)
Cadastros Mowimentacio Consultas  Ajuds  Sair

16:=18:28

importagdo e Exportacdo de dados

Cl_codigo 1 _fantasia I _razaoc_social Cl_cep |~

OUTRAEMPRESA |CLIENTE MODELOD 2900008 e oS B ENOrE Tens Sdetionados
TESTE DE EMPRES/|SEI LA 78087 89 A [ ='_codigo
GESTAO SISTEMAS | GESTAD SISTEMAS| 89052 30 o [ ettartasia
e o
hep
o endereca
[ et_cidade
| cl_uf
=

v
W)=

[*

%

Exportar para tipo: 315 ] [per] [nT]

Lista de Campos para Importar Irens Selecicnados
cl_codigo | ~ |
ol fantasia C[30]
cl_razao_social C[50]
cl_cep C[9)
| cl_endereca C[50] g
|I < | 5 cl_cidade C[50]

el uf 2]
cl_email C{50) | >

Importardo tipe: [ csv J[ sas J[ xm ] |

~

|£

Importar Clienfes l l Fechar

Fstmp Fiecard: 141 Esclusive [ MUK |

Figura 07 — Tela de importagéo e exportagdo desdado

Na figura 08, tem-se a tela de informac¢des do Ldne o sistema devera possibilitar ao

usuario informar os fatores para os clientes osscpexdo utilizados na aplicacdo do céalculo do

LTV.

LTV - Valor do Cliente  Empresa: Gest3o Sistemas de Informacdo Usuario: MASTER(O)
Cadastros  Movimentagio  Consultes  Ajuda  Sair

(F1005) =101 x|

Registros
2| [cuenTEB | 1DE1
Responssvel Cadastro Ramo Atividade 4l 4 - B>
MASTER I

[-] [METARLURGICA ] 1nchir

Gasto Médio Més: 1590,00 (%] Lucro 10,00
Valor Manut. Més 500,00 (%) Lucro 10,00
Idade do Cllente: Lucro até o Momento 2508,00

Perspec. de Compra: Perspec. de Lucro 50160,00 4 Localizar

Valor do Clisnte) 52668,00 Cliente Desde:|17/07/2005 s Relatdrios
Ermissdo: | 18/07/2006 &) Fechar

Matmp Record: 1.1 Enclugive | !NUM o

Figura 08 — Tela de informacdes dos fatores destels



Na figura 09, tem-se a tela de consulta de infod@aglo LTV, onde o sistema devera
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possibilitar ao usuario selecionar os clientesumsyserdo consultados.

LTV - Valor do ite Empresa: Gest:

ntacio Consultas Ajuda  Sair

istemas de Informagio Usuario: MASTER{D)

Codigo Fantasia Registros
[ 3)[aeues )
Responsave| Cadastro Rameo Atividade S S | ||
[MasTER =] [METARLURGICA |
15/05/1998 -ZPLimpar
Cidade UE SR
[BLUMENAU ] [01/08/2007 ] [, Ver todos
@—) Pesquisar
Cliente Desde: Emissdo LTV Idade do Cliente:
17/07/2005 18/07/2006 | [ 1] a
Fechar
Gasto Médio Més: (%) Lucro Walor Manut. Més {2%) Lucro
[ 1500 | 10] soo | 10]
Lucro até o Mamento Perspec. de Compra: Perspec. de Lucro Valor do Clente
[ 2508,00 | 20 50160,00 52668,00
Cl_codigo|Cl_fantasia|Cl_razac_social| €l cep Cl_endereco Cl _cidade |Cl_uf| €I _email
[ ] 1|cLiENTE A [CLIENTE A 88360-000 |RUA EXPED. CARLOS FISCHER  |GUABIRUBA 5C |dientea@dier
[ | Z|CLIENTE B CLIENTE B 89012-010|AV MARTIN LUTHER 677 BLUMEMAL sC =
[ 3|CLIENTE C CLIENTE C 99200-000|RUA MARECHAL DECDORO, 804|GUAPORE RS
[ ] 4|CLIENTED  |CLIENTE D 88025-320 |R. SIDNEY NOCETTI, 73 FLORIANOPOLIS|SC  |diented @dier
et
Mstrp Fecord: 1.1 Exclusive

Figura 09 — Tela de consulta de informacdes do H&\lientes

Na figura 10, tem-se a tela que permite ao ususelecionar relatorios genéricos e

especificos para consulta e impressao.

LTV - Valor do Empresa: Gestdo
Cadastros  Movimentacdo Consultas  Ajuda  Sair

ente temas de Informacdo Usuario: MASTER({D)

Codigo Fantasia
[ 2| [cLENTE B

Registros
4| 4| |

=

Responsavel Cadastra Rarno Atividade

1 Faixa de Cadastro

MASTER [=] [METARI LRGICA =
Cidade E= Belaténias o ] < </ Limpar
BLUMENAU Relatdric Selecionado P Ver todas
[F100902 - INFORMAGEAD LVT | A Pesauisar
Cliente Desde: [ aReltorios |

17/07/2005 :

Gasto Médio M&s:

1580

Lucro até o Momentc

2508,00

@) Eechar |

F100801 - Curva LTV Horizontal
| [F100903 - Curva ABC do LTV de Clientes

Cl_codiga|Cl_fantasi; | || CL_uf]_Cl_email [~
L 1{cLEnTE A | [ SC |dientea@cher
[ 2|CLIENTE B M SC  |dienteb@clier
Ll S|CLIENTEC | [H RS |dientec@dier
[ 4|CLIENTED | | 2l | fsisc  |diented@cier
H ‘ |] Nevo | ,hfismljmr' 2 Imprimir | (&) Fechar | ‘

I |

Fil| | S

Record: 1/3 Exclusive

Reportsl

Figura 10 — Tela de selecéo de relatérios genée@specificos
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Na figura 11 tem-se os resultados gerados em &k qgonsulta e impresséo a partir do
relatério de informagéo LTV de acordo com os daidéermados para os clientes, € mostrado
alguns dados cadastrais do cliente e na sequéadizs dlos fatores como valor de manutencao
mensal, percentual de lucro sobre a manutencéam, dalgasto em servigcos mensal, lucro sobre o
gasto mensal, tempo em que o cliente é clientengeiesa, perspectiva de tempo de quanto tempo
o cliente ainda seré cliente da empresa, valodidnte que € o valor ja ganho com o mesmo na
empresa e valor total do cliente que é a somatidriealor ganho até o momento de acordo com a
idade do cliente com o valor a se receber futuréené@ acordo com a expectativa de tempo em

gue o cliente continuara sendo cliente. O relat@std no anexo A.

Gestio Sistemas de Informacio

F100902 - Informacio L VT O ABE/2O06 OF: 17103 PM

codigo: 1 Fanitasia: CLIENTE A Cadastro: 1807 f 2000

Razdo Social: CLIENTE A
Telefone: (47)3354-0213
Ramo de Atividade: METARLURGICA

Celular: (47)8816-0775

valor de Manutecdo: 1 000,00 % Lucro: 10,00 %

Valor Gasto: 2 000,00 %o Lucro: 10,00 %

Tempo Cliente: 6,00 Valor do Cliente: 21 600,00

Persp. de Compra: 5,00 Persc. de Lucro: 18 000,00

Valor do Total Do Cliente 39 600,00

Codigo: 2 Fantasia: CLIENTE B Cadastro: 17 /07 /2005
Razdo Social: CLIENTE B

Telefone: (47) 33401712 Celular: (47)9915-6285

Ramo de Atvidade: METARLURGICA

Valor de Manutecio: 500,00 % Lucro: 10,00 %
Valor Gasto: 1 590,00 % Lucro: 10,00 %

Tempo Cliente: 1,00 valor do Cliente: 2 508,00
Persp. de Compra: 20,00 Persc. de Lucro: 50 160,00
valor do Total Do Clienta 52 668,00

Figura 11 — Relatorio de informacgéo LTV
Na figura 12 tem-se os resultados gerados em &t qgonsulta e impresséo a partir do
relatério de curva LTV horizontal que leva em cdesacdo o valor total do cliente. Neste
relatério a ordenacgédo é feita de acordo com o ual@d do cliente ou seja, mostra em ordem
decrescente o cliente mais importante até o clienémos importante para empresa. Essa
importancia € dada em funcéo do valor geral dodigue é a somatdria do que ja se ganhou

com o cliente e 0 que ainda vai se ganhar dentranu expectativa de tempo. Neste caso a
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importancia maior € para clientes que apesar demsalientes ha pouco tempo, tem uma
expectativa maior de vida dentro da empresa ou s&gaclientes que tem pouco tempo de casa e
até mesmo gastam menos do que clientes que temtengi® de casa, o diferencial é que eles
permanecerdo na empresa por um periodo de temgolongo do que os clientes mais antigos,
dessa forma passam a gerar mais lucro para a eangoeque os clientes mais antigos, sendo
assim passam a exercer uma importancia maior dosj@eitros. Vejamos o exemplo abaixo, o
cliente B é o mais importante para empresa tenémaspl ano de casa devido haver uma
expectativa de continuar sendo cliente durante B@snos, podemos ver que o lucro gerado até
o momento foi bem menor do que o cliente A que fdiente da empresa a 6 anos, porém a
expectativa de tempo de continuar sendo cliente @pgnas 5 anos, dessa forma o lucro final a
ser gerado pelo cliente A € menor do que o lugeragerado pelo cliente B. O relatorio esta no

anexo A.

Gestdo Sistemas de Informacao

F100901 - Curva LTV Horizontal 09/06/2006 08:23:48 P
Vdor de Tempo Persp. de Walor do Total
Cadigo  Fantesia Cadastro Manutenggo % Lucra Valor Gasto % Lucro Qiente Compra  Valordodiente  Persc. de Luoo Do Jiente

2 QIENTE B 17f07/2005 500,00 10,00 % 1590,00 10,00 % 1,00 20,00 2 508,00 50 150,00 52 668,00

3 AIENTEC 18/07/2001 1000,00 10,00 % 1000,00 10,00 % 500 14,00 12 000,00 33 600,00 45 600,00

1 QLIENTE A 18/07/2000 1000,00 10,00 % 2000,00 10,00 % 6,00 5,00 21600,00 13 000,00 39 600,00
________ (21CEENTE £ BN 1/17/200 SN+ 00, MU 100, NN - 000, U 1000, SN 7 O MU |0 SN 2 020, 0 IS 1.0, 10— /12, )
Totais >>35> 6 700,00 9590,00 58 188,00 112800,00 170 988,00

Figura 12 — Relatorio de curva LTV horizontal

Na figura 13, tem-se os resultados gerados enp#ka consulta e impresséo a partir do
relatério de curva ABC do LTV de clientes que l@ra consideracdo o valor do cliente até o
momento. Neste relatério a ordenacao € feitayar do cliente baseando-se no tempo de vida

que o cliente possui na empresa ou seja, quantpotamcliente ja é cliente da empresa. E

mostrado em ordem decrescente do cliente mais tengeraté o cliente menos importante para
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empresa levando em consideracao o valor do ludidaoobom o cliente até o momento. Vejamos
0 exemplo abaixo, o cliente D é o cliente que neaistribuiu com a empresa até o momento,
porém sua expectativa de vida na empresa é desfiesnso, logo se verificarmos o cliente que
menos contribuiu com a empresa até hoje € o clgnp@rém o cliente B tem uma expectativa de
vida na empresa de 20 anos. Conclui-se que o €lBrgode ser o menos importante hoje, mas
futuramente passara ser o cliente mais importaatendpresa em funcdo da sua longa vida na

empresa.

Gestao Sistemas de Informacdo

F100903 - Curva ABC do LTV de Clientes 09/08/2006 06:42:16 M
Vdor de Tempo Persp, de Valor do Total
Cddigo  Fantasa Cadastro Manutengio % Luro Valor Gasto % Lucro diente Compra  Valor do diente  Persc. de Luro Do diente

4 QIENTED 18/07/2004 420000 10,00 % 5000,00 10,00 % 2,00 1,00 22 080,00 11.040,00 3312000

1 QIENTE A 18/07/2000 1000,00 10,00 % 2000,00 10,00 % 6,00 500 21 600,00 13 000,00 35 600,00

3 AIENTEC 18/07/2001 1000,00 10,00 % 1000,00 10,00 % 5,00 14,00 12 000,00 33 600,00 45600,00
________ 2QINER . lojmos S0 Wwo0% 1500 0% 0 DM 25800 01600 5266300
Totais 553> 6700,00 9 590,00 58 188,00 112800,00 170 988,00

Figura 13 — Relatorio de curva ABC do LTV de clent

3.4 RESULTADOS E DISCUSSAO

O aplicativo desenvolvido através da ferramentaPFo, a qual permitiu agilidade na
programacgdo bem como um ambiente integrado corstens operacionalVindows,enfoca a
informacdo de clientes dentro de uma linha de tempw calculo do valor do cliente como
resultado o qual é utilizado na analise da reptaSeidade financeira do cliente na empresa
Gestao, permitindo também a integracédo de dadokesies ao sistema atual utilizado.

Conforme pesquisado, o trabalho correlato tedmito fpelo académico André Luis Correia

da Silva do curso de Administracdo da UniversidRegional de Blumenau no ano de 2005,
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aborda temas como sistemas de informacéo, proch#iaza e relacionamento com clientes, cujo
tema principal é o Valor do Cliente (SILVA, 2003% os trabalhos de Venturin (2002) e Pereira
(2003), também desenvolvem metodologias a sereivadpk para melhorar o relacionamento
com o cliente mais com o enfoque tedrico. A paestes trabalhos foi implementado o aplicativo
proposto, mostrando para a empresa Gestao o vadosals clientes utilizando a tecnologia da
informacéo. Foram efetuados testes com o aplicaidisponibilizado 0 mesmo para o uso da
empresa, através deste € possivel monitorar o gaboclientes identificando quais os principais
clientes da mesma. Dessa forma a Gestao podeatiegaile forma coerente seus investimentos a

clientes.
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4 CONCLUSOES

O aplicativo permitiu a identificacdo do valor dieente dentro do mapa estratégico da
Gestéo. Neste contexto percebeu-se que o protigigenvolvido permite o0 acompanhamento dos
objetivos estratégicos da mesma fornecendo atrdeéwlatorios estatisticos quais os clientes

mais importantes para organizacdo dentro de urha e tempo.

O protétipo desenvolvido dispde de uma interfacea paoportar dados dos clientes do
Sistema Sapiensexportar dados do valor do cliente para o SisteapgeBis com base no céalculo
do valor do cliente de acordo com os fatores dmtdis informados dentro da metodologia LTV.
O aplicativo ndo atende a todas as etapas do mapatégico da Gestdo, somente o
monitoramento do valor vitalicio do cliente a pad registro dos fatores para céalculo do valor
destes, bem como as perspectivas de tempo quantoesmos por parte da empresa Gestao.

Todos os objetivos iniciais da ferramenta foranadados e validados perante a diretoria
da empresa Gestao Sistemas de Informacado. A femtarse mostrou util para manipulacao de
dados e andlise do valor do cliente, foi possidehtificar dentre todos os clientes os principais
para a empresa Gestao, ou seja, 0s clientes coon representatividade financeira dentro de sua
carteira de clientes, com isso a empresa passoeaa $eus investimentos baseado nos resultados
obtidos na analise do valor vitalicio dos clientAsferramenta possui a limitacdo quanto a
informacéo de fatores visto que a informacgéo & feianualmente, ou seja, ndo é importada do

outro sistema.

A mesma possui total integracdo com a Microsofual gnostrou facilidade no uso do

banco de dados Access 2000.
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4.1 EXTENSOES

Como sugestdes para trabalhos futuros, pode-siganst busca de ferramentas que
permitam equalizacdo dos histéricos de compra listes, controle e pontuacdo de respostas a
pesquisas de mercado que influenciam o tempo dedodcliente, maior controle das acdes que
fazem com quem a perspectiva de compra do clienteeate a cada valor investido, permitir o

controle periodico com graficos e curvas que indieasituacao dos clientes.
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Formuléario — f1001 — Cadastro de clientes

PROCEDURE Init
PUBLIC xcodfun
DODEFAULTY()
ENDPROC

PROCEDURE Novo.Click
DODEFAULT()
thisform.texto13.Value=DATE()
thisform.CMBUSER.DISPLAYValue=csuporte
PUBLIC xsequencia,lcDSNLess

IcDSNLess=SQLSTRINGCONNECT("DBQ=C:\SISLTV\DADOS\LT V.mdb;DefaultDir=C:\SISLTV\DADOS;Driver={

Driver do Microsoft Access (*.mdb)};Driverld=25;FIL
Access;FILEDSN=C:\SISLTV\dados\xconexao.dsn;MaxBuff
sactions=0;Threads=3;UID=admin;")

SQLEXEC(IcDSNLess, 'select MAX(cl_codigo)as cod fr
xseQuencia = [IF(ISNULL(cur_seque.cod),1,cur_seque

SQLDISCONNECT(IcDSNLess)
thisform.texto2.Value=xseQuencia
ENDPROC

PROCEDURE Localizar.Click
thisformset.F1001.pageframel.Visible=.t.
ENDPROC

PROCEDURE Imprimerell.Click
xcodcli=thisform.texto2.Value
DODEFAULT()

ENDPROC

PROCEDURE Click (procura)

PUBLIC xcodigo,xcidade,xcgc,xrazao

*I* se 0 campo de filtro codigo for diferente de 0
xcodigo=(THISFORMset.px_codigo)

select (Thisform. TABELA_Pai)

REQUERY()

SET FILTER TO cl_codigo = xcodigo

*I* se o campo de filtro codigo for igual de filtra
IF thisformset.px_codigo= 0 then

select V_CLIENTES

SET FILTER TO

WITH THISFORM

=MS
erSize=2048;MaxScanRows=8;PageTimeout=5;SafeTran

om clientes','cur_seque")
.cod+1)

vai filtrar pelo codigo

outos campos

xcidade= STRTRAN(ALLTRIM(thisformset.px_cidade),
xcge=  STRTRAN(ALLTRIM(thisformset.px_cgc), '%'
xrazao= STRTRAN(ALLTRIM(thisformset.px_razao), '
SET FILTER TO (LIKE(xrazao,cl_razao_social) AND L

LIKE(xcgc,cl_cnpj))
GO TOP
.REFRESH

ENDWITH
endif
ENDPROC

0y ) 4k
)

%, ) +*
IKE(xcidade,cl_cidade) AND

Formulario f1005 - Informagao LTV

PROCEDURE Init
SELECT v_clientes
INDEX on cl_codigo TAG iop

SELECT v_inforltv

INDEX on if_cl_codigo TAG iot

SET RELATION TO v_inforltv.if_cl_codigo INTO v_cli
ENDPROC

PROCEDURE Refresh
THISFORMSET.PX_VALOR

=round(((V_Inforltv.if_valor_manutecao*(V_Inforltv.

Inforltv.if_perc_lucro_manutecao/100)))*(V_Inforltv

entes

if_perc_lucro/100))+(V_Inforltv.if_gasto_mes*(V_
.if_tempo_cliente*12),2)
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THISFORMSET.PX_VALOR_FUTURO=round(((V_Inforltv.if_ valor_manutecao*(V_Inforltv.if_perc_lucro
/100))+(V_Inforltv.if_gasto_mes*(V_Inforltv.if_perc _lucro_manutecao/100)))*(v_inforltv.if_perspecti
va_compra*12),2)

THISFORMSET.PX_VALOR_CLIENTE =THISFORMSET.PX_VALORTHISFORMSET.PX_VALOR_FUTURO

DODEFAULT()

ENDPROC

PROCEDURE Init
PUBLIC xcodfun
DODEFAULT()

ENDPROC

PROCEDURE Novo.Click
DODEFAULT()
thisform.texto15.Value=DATE()
thisform.CMBUSER.DISPLAY Value=csuporte

ENDPROC

PROCEDURE Gravar.Click
DODEFAULT()

ENDPROC

PROCEDURE Localizar.Click
thisformset.F1005.pageframel.Visible=.t.

ENDPROC

PROCEDURE Imprimerell.Click
xcodcli=thisform.texto2.Value
DODEFAULT()

ENDPROC

PROCEDURE Valid
THISFORM.texto2.Value=v_clientes.CL_codigo
THISFORM.TEXTo013.Value=v_clientes.CL_RAMO_ATIVIDAD E
THISFORM.TEXTo014.Value=v_clientes.CL_CADASTRO

ENDPROC

PROCEDURE Valid

thisform.texto8.Value = ROUND(((v_inforltv.if_data _informacao-
v_clientes.cl_cadastro)/365),1)

IF empt(thisform.texto8.Value) then

thisform.texto8.Value = ROUND(((v_inforltv.if_dat a_informacao-
cur_verifica.cl_cadastro)/365),1)
ENDIF
ENDPROC

PROCEDURE Click
PUBLIC xcodigo,xramo,xrazao

*I* se 0 campo de filtro codigo for diferente de 0 vai filtrar pelo codigo
xcodigo=(THISFORMset.px_codigo)

select v_inforltv

REQUERY()

SET FILTER TO if_cl_codigo= xcodigo

*I* se 0 campo de filtro codigo for igual de filtr a outos campos
IF thisformset.px_codigo= 0 then
select (Thisform. TABELA_Pai)

SET FILTER TO

WITH THISFORM

xramo= STRTRAN(ALLTRIM(thisformset.px_ramo), '%' ¥+
xrazao= STRTRAN(ALLTRIM(thisformset.px_razao), %', %)+
SET FILTER TO (LIKE(xrazao,v_clientes.cl_fantasi a) AND
LIKE(xramo,v_clientes.cl_ramo_atividade))
GO TOP
.REFRESH
ENDWITH

endif

*I* volta para tela

thisformset.F1005.refresh()

thisformset.F1005.topo.click()

thisformset.F1005.final.click()

thisformset.F1005.pageframel.visible=.f.
ENDPROC

Name = "f1007" — Importagao e exportagao de dados

PROCEDURE Init
SET SAFETY OFF
PUBLIC Ximporta
ENDPROC
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PROCEDURE mk_refresh
thisform.grid1.AllowHeaderSizing=.T.
thisform.grid1.AllowRowSizing= .T.
thisform.grid1.refresh()
thisform.grid1.AllowHeaderSizing= .T.
thisform.grid1.AllowRowSizing= .T.
GO top

ENDPROC

PROCEDURE mk_verifica

*/* Faz a validacao dod dados importados.
LOCAL xreg,xcod
thisform.grid1.AllowHeaderSizing=.T.
thisform.grid1.AllowRowSizing= .T.
thisform.grid1.refresh()
thisform.grid1.AllowHeaderSizing=.T.
thisform.grid1.AllowRowSizing=.T.
GO top

ENDPROC

PROCEDURE Show
LPARAMETERS nStyle
public xarquivo
xarquivo="

ENDPROC

Name = "Cmimporta"
PROCEDURE Click
*-----verifica criticas
IF IUSED('cur_importa')then

MESSAGEBOX('Processe antes o arquivo!!!',0+16,'Er

RETURN .F.
ENDIF
IF EMPT(cur_importa.CL_RAZAO_SOCIAL)then

MESSAGEBOX('N&o ha nada para ser importado, ou ha

nulos!!!',0+16,'Erro")
RETURN .F.
ENDIF

Fomomeee Cria conexao com base para pegar sequenci
PUBLIC xsequencia,lcDSNLess

ro’)

dados requeridos que estéo

al

IcDSNLess=SQLSTRINGCONNECT("DBQ=C:\SISLTVADADOS\LT V.mdb;DefaultDir=C:\SISLTV\DADOS;Driver={

Driver do Microsoft Access (*.mdb)};Driverld=25;FIL
Access;FILEDSN=C:\SISLTV\dados\xconexao.dsn;MaxBuff
sactions=0;Threads=3;UID=admin;")
SQLEXEC(IcDSNLess, 'select MAX(cl_codigo)as cod fr
xseQuencia = IIF(ISNULL(cur_seque.cod),1,cur_seque

*----Cria variaveis para ser utilizado como auxili

PUBLIC
icodigo,cnome,cramo,crazao,ccep,cendereco,ccidade,c

icodigo=xseQuencia

SELECT cur_importa

=MS
erSize=2048;MaxScanRows=8;PageTimeout=5;SafeTran

om clientes','cur_seque")
.cod)

ar na importacao

uf,cemail,ccads,ccnpj,cincri,cfone,ccelu,ccomple

+ STR(icodigo+1) nowait

rta.CL_CEP)
,cur_importa.CL_ENDERECO)
NAU',cur_importa.CL_CIDADE)
rta.CL_UF)
importa.CL_EMAIL)

orta.CL_FONE)
importa.CL_CELULAR)

GO top
SCAN

wait wind 'Inserindo o dados...Cdédigo gerado: '
icodigo = icodigo+1
cnome = cur_importa.CL_FANTASIA
crazao = cur_importa.CL_RAZAO_SOCIAL
ccep = lIIF(EMPT(cur_importa.CL_CEP),",cur_impo
cendereco = [IF(EMPT (cur_importa.CL_ENDERECO),"
ccidade = IIF(EMPT(cur_importa.CL_CIDADE),' BLUME
cuf = IF(EMPT(cur_importa.CL_UF),'SC',cur_impo
cemail = IF(EMPT (cur_importa.CL_EMAIL),",cur_
ccads = DATE()
ccnpj =

IIF(EMPT (cur_importa.CL_CNPJ),'00000000000000',cur_ importa.CL_CNPJ)
cincri =

IIF(EMPT (cur_importa.CL_INSCRICAO),'ISENTO',cur_imp orta.CL_INSCRICAQ)
cfone = lIIF(EMPT(cur_importa.CL_FONE),",cur_imp
ccelu = IF(EMPT (cur_importa.CL_CELULAR),",cur_
ccomple =

IIF(EMPT (cur_importa.CL_COMPLEMENTO),",cur_importa .CL_COMPLEMENTO)
cramo =

IIF(EMPT (cur_importa.CL_RAMO_ATIVIDADE),'COMERCIAL'

SELECT V_CLIENTES1
APPEND BLANK

,cur_importa.CL_RAMO_ATIVIDADE)
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REPLACE CL_CODIGO WITH icodigo
REPLACE CL_FANTASIA WITH cnome

REPLACE CL_RAZAO_SOCIAL WITH crazao
REPLACE CL_CEP WITH ccep
REPLACE CL_ENDERECO WITH cendereco
REPLACE CL_CIDADE WITH ccidade
REPLACE CL_UF WITH cuf
REPLACE CL_EMAIL WITH cemail
REPLACE CL_CADASTRO WITH ccads
REPLACE CL_CNPJ WITH ccnpj
REPLACE CL_INSCRICAO WITH cincri

REPLACE CL_FONE WITH cfone
REPLACE CL_CELULAR WITH ccelu

REPLACE CL_COMPLEMENTO WITH ccomple
REPLACE CL_RAMO_ATIVIDADE WITH cramo

REPLACE CL_US_CODIGO

WITH CCODUSER

ENDSCAN

MESSAGEBOX('Processo Finalizado Com Sucesso',0+64,

*-----fecha conecao criada
SQLDISCONNECT(IcDSNLess)

Fommmeee Desabilita o botéo de importacao
this.Enabled= .F.

ENDPROC

Name = "Command7"

PROCEDURE Click
*I* busca item para gerar o cursor
xlinha="

FOR nCnt = 1 to ThisForm.MoverLists1.IstSelected.L

xlinha= xlinha +ThisForm.MoverLists1.IstSelected.

ENDFOR

xlinhal="

FOR nCnt = 1 to ThisForm.MoverLists1.IstSource.Lis

xlinhal= xlinhal +ThisForm.MoverLists1.IstSource.

ENDFOR

nlinhal=LEN(xlinhal)
xlinhal=(LEFT(xlinhal,nlinhal-1))

nlinha=LEN(xlinha)
xlinha=(LEFT (xlinha,nlinha-1))
xlinha=xlinha+',"+xlinhal

*I* cria cursor
create cursor cur_importa (&xlinha)
XFILE=GETFILE()

append from (XFILE) DELIMITED WITH _ WITH CHARACTE

gol

*I* joga dados para tela
THISFORM.Grid1.RecordSource="cur_importa'
thisform.grid1.AllowHeaderSizing=.T.
thisform.grid1.AllowRowSizing= .T.
thisform.grid1.refresh()
thisform.grid1.AllowHeaderSizing=.T.
thisform.grid1.AllowRowSizing=.T.

ENDPROC

Name = "Command8"
PROCEDURE Click
*I* busca item para gerar o0 cursor
xlinha="
FOR nCnt = 1 to ThisForm.MoverLists2.IstSelected.Li
xlinha= xlinha +ThisForm.MoverLists2.IstSelected.L
ENDFOR

nlinha=LEN(xlinha)
xlinha=(LEFT (xlinha,nlinha-1))

*I* gera 0 arquivo

SELECT &xlinha FROM v_Itvl INTO CURSOR cur_exporta
XFILE=GETFILE("XLS","Arquivo")

COPY TO &XFILE xlIs

stCount

'Finalizar.")

istCount
List(nCnt)+','

tCount
List(nCnt)+','

R""

ist(nCnt)+','
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ENDPROC

Name = "Command9"

PROCEDURE Click

*I* busca item para gerar o cursor

xlinha="

FOR nCnt = 1 to ThisForm.MoverLists2.IstSelected.Li
xlinha= xlinha +ThisForm.MoverLists2.IstSelected.L

ENDFOR

nlinha=LEN(xlinha)
xlinha=(LEFT (xlinha,nlinha-1))

*I* gera 0 arquivo

SELECT &xlinha FROM v_Itvl INTO CURSOR cur_exporta
XFILE=GETFILE("DBF","Arquivo")

COPY TO &XFILE

ENDPROC

Name = "Command10"

PROCEDURE Click
*I* busca item para gerar o cursor
xlinha="

FOR nCnt = 1 to ThisForm.MoverLists2.IstSelected.L
xlinha= xlinha +ThisForm.MoverLists2.IstSelected.

ENDFOR

nlinha=LEN(xlinha)
xlinha=(LEFT (xlinha,nlinha-1))

*I* gera 0 arquivo

SELECT &xlinha FROM v_ltvl INTO CURSOR cur_export

XFILE=GETFILE("TXT","Arquivo")
COPY TO &XFILE DELIMITED WITH TAB
ENDPROC

Name = "Command11"

PROCEDURE Click
*I* busca item para gerar o cursor
xlinha="

FOR nCnt = 1 to ThisForm.MoverLists2.IstSelected.L
xlinha= xlinha +ThisForm.MoverLists2.IstSelected.

ENDFOR

nlinha=LEN(xlinha)
xlinha=(LEFT (xlinha,nlinha-1))

*I* gera o arquivo

SELECT &xlinha FROM v_ltvl INTO CURSOR cur_export

XFILE=GETFILE("CSV","Arquivo")

COPY TO &XFILE DELIMITED WITH _ WITH CHARACTER "}"

ENDPROC

Name = "Command12"

PROCEDURE Click
*I* busca item para gerar o cursor
xlinha="

FOR nCnt = 1 to ThisForm.MoverLists2.IstSelected.L
xlinha= xlinha +ThisForm.MoverLists2.IstSelected.

ENDFOR

nlinha=LEN(xlinha)
xlinha=(LEFT(xlinha,nlinha-1))

*I* gera 0 arquivo

SELECT &xlinha FROM v_ltvl INTO CURSOR cur_export

XFILE=GETFILE("XML","Arquivo")
CURSORTOXML("cur_exporta",XFILE,1,512)
ENDPROC

PROCEDURE Click
*I* busca item para gerar o cursor
xlinha="

FOR nCnt = 1 to ThisForm.MoverLists1.IstSelected.L
xlinha= xlinha +ThisForm.MoverLists1.IstSelected.

ENDFOR

xlinhal="

FOR nCnt = 1 to ThisForm.MoverLists1.IstSource.Lis

ist(nCnt)+','

istCount
List(nCnt)+','

istCount
List(nCnt)+','

istCount
List(nCnt)+','

istCount
List(nCnt)+','

tCount
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xlinhal= xlinhal +ThisForm.MoverLists1.IstSource. List(nCnt)+','
ENDFOR

nlinhal=LEN(xlinhal)
xlinhal=(LEFT(xlinhal,nlinhal-1))

nlinha=LEN(xlinha)
xlinha=(LEFT(xlinha,nlinha-1))
xlinha=xlinha+','+xlinhal

*I* cria cursor

create cursor cur_importa (&xlinha)
XFILE=GETFILE()

append from (XFILE) XLS

gol

*I* joga dados para tela
THISFORM.Grid1.RecordSource="cur_importa’'
thisform.grid1.AllowHeaderSizing=.T.
thisform.grid1.AllowRowSizing= .T.
thisform.grid1.refresh()
thisform.grid1.AllowHeaderSizing=.T.
thisform.grid1.AllowRowSizing=.T.

ENDPROC

PROCEDURE Click (Importa XML)
*I* busca item para gerar o cursor
xlinha="
FOR nCnt = 1 to ThisForm.MoverLists1.IstSelected.L istCount
xlinha= xlinha +ThisForm.MoverLists1.IstSelected. List(nCnt)+','
ENDFOR

xlinhal="
FOR nCnt = 1 to ThisForm.MoverLists1.IstSource.Lis tCount

xlinhal= xlinhal +ThisForm.MoverLists1.IstSource. List(nCnt)+','
ENDFOR

nlinhal=LEN(xlinhal)
xlinhal=(LEFT(xlinhal,nlinhal-1))
nlinha=LEN(xlinha)

xlinha=(LEFT (xlinha,nlinha-1))
xlinha=xlinha+','+xlinhal

create cursor cur_importa (&xlinha)
XFILE=GETFILE()
XMLTOCURSOR(XFILE,"cur_importa",512)
gol

*I* joga dados para tela
THISFORM.Grid1.RecordSource="cur_importa’'
thisform.grid1.AllowHeaderSizing=.T.
thisform.grid1.AllowRowSizing=.T.
thisform.grid1.refresh()
thisform.grid1.AllowHeaderSizing=.T.
thisform.grid1.AllowRowSizing=.T.

ENDPROC

FORMULARIO (F1009) - Consulta Analise de Clientes

PROCEDURE Init
SELECT v_clientes
INDEX on cl_codigo TAG iop
SELECT v_inforltv
INDEX on if_cl_codigo TAG iot

SET RELATION TO v_inforltv.if_cl_codigo INTO v_cli entes
ENDPROC
PROCEDURE Refresh

THISFORMSET.PX_VALOR=ROUND((12*(V_Inforltv.if_valo r_manutecao*(V_Inforltv.if_perc_lucro/100
)+(V_Inforltv.if_gasto_mes*(V_Inforltv.if_perc_luc ro_manutecao/100))*V_Inforltv.if_tempo_cliente),

2)

THISFORMSET.PX_VALOR_FUTURO=ROUND((12*(V_Inforltv.  if_valor_manutecao*(V_Inforltv.if_perc_lu
cro/100))+(V_lInforltv.if_gasto_mes*(V_Inforltv.if_p erc_lucro_manutecao/100))*v_inforltv.if_perspect
iva_compra),2)

THISFORMSET.PX_VALOR_CLIENTE =THISFORMSET.PX_VALORTHISFORMSET.PX_VALOR_FUTURO

DODEFAULT()




51

ENDPROC

PROCEDURE Refresh

THISFORMSET.PX_VALOR=ROUND((12*(V_lInforltv.if_valo

))+(V_Inforltv.if_gasto_mes*(V_Inforltv.if_perc_luc
2)

THISFORMSET.PX_VALOR_FUTURO=ROUND((12*(V_Inforitv.

cro/100))+(V_Inforltv.if_gasto_mes*(V_Inforltv.if_p
iva_compra),2)

r_manutecao*(V_Inforltv.if_perc_lucro/100
ro_manutecao/100))*V_Inforltv.if_tempo_cliente),

if_valor_manutecao*(V_lInforltv.if_perc_lu
erc_lucro_manutecao/100))*v_inforltv.if_perspect

THISFORMSET.PX_VALOR_CLIENTE =THISFORMSET.PX_VALORTHISFORMSET.PX_VALOR_FUTURO

DODEFAULT()
ENDPROC

PROCEDURE Init
PUBLIC xcodfun
DODEFAULT()

ENDPROC

PROCEDURE Novo.Click
* -- CONTROLE REGISTROS
select (Thisform. TABELA_Pai)
XINI =1
SET TALK OFF
CALCULATE CNT() TO XULT
THISFORM.TEXTO1.Refresh()

PUBLIC k,i

XINI=0

XULT=0

select (Thisform. TABELA_Pai)
SET FILTER TO cl_codigo = -1
thisform.REFRESH

GO top

k = thisform.ControlCount
FORi=1TOk
IF thisform.Controls[i].base CLASS='"Combobox'
thisform.Controls][i].displayvalue="
ENDIF
ENDFOR

thisform.REFRESH

k = thisform.ControlCount

FORi=1TOk

IF thisform.Controls[i].baseCLASS="Textbox' OR th
thisform.Controls[i]. CONTROLSOURCE="
thisform.Controls[i].enabled=.T.
thisform.Controls][i].readonly=.f.

ENDIF

ENDFOR

thisform.REFRESH

k = thisform.ControlCount
FORi=1TOk
IF thisform.Controls[i].baseCLASS="Textbox' OR
thisform.Controls[i].baseCLASS="Combobox'
thisform.Controls[i].enabled=.T.
thisform.Controls[i].readonly=.f.
ENDIF
ENDFOR
thisform.Cmbcli.BackColor= 13828095 &&PESQUISA
thisform.cmBUSER.BackColor= 13828095 &&PESQUISA
thisform. TEXTO18.BackColor= 13828095 &&PESQUISA
thisform. TEXTO2.BackColor= 13828095 &&PESQUISA
thisform. TEXTO13.BackColor= 13828095 &&PESQUISA
thisform. TEXTO3.BackColor= 13828095 &&PESQUISA
thisform. TEXTO16.BackColor= 13828095 &&PESQUISA
thisform. TEXTO17.BackColor= 13828095 &&PESQUISA
ENDPROC

PROCEDURE Localizar.Click

PUBLIC
xffantasia,xfcidade,xfresponsavel,xframo,xfuf,xfdes
o,xfilo

PUBLIC xsequencia,lcDSNLess

IcDSNLess=SQLSTRINGCONNECT("DBQ=C:\SISLTV\DADOS\LT V.mdb;DefaultDir=C:\SISLTV\DADOS;Driver={

isform.Controls[i].baseCLASS="Combobox'

de,xfemissao,xfcodigo,xfidade,xfini,xffim,xfiltr
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Driver do Microsoft Access (*.mdb)};Driverld=25;FIL
Access;FILEDSN=C:\SISLTV\dados\xconexao.dsn;MaxBuff
sactions=0; Threads=3;UID=admin;")

xfilo=[SELECT * FROM w_ltv where 1=1]
xfiltro =1 ]

IF IEMPTY(ALLTRIM(THISFORM.TEXTO3.Value)) then
xfiltro = xfiltro + [ and cl_cidade like T+ ALL
ENDIF

IF (THISFORM.TEXTO2.Value)<> 0 then
xfiltro = xfiltro + [ and cl_codigo =]+ STR((TH
endif

IF IEMPTY(ALLTRIM(THISFORM.TEXTO13.Value)) then
xfiltro = xfiltro + [ and cl_ramo_atividade lik
ALLTRIM(THISFORM.TEXTO13.Value)+[%]
ENDIF

IF IEMPTY(ALLTRIM(THISFORM.cmbcli.displayValue)) t
xfiltro = xfiltro + [ and cl_fantasia like 1+
ALLTRIM(THISFORM.cmbcli.displayValue)+[%']
ENDIF

IF IEMPTY(ALLTRIM(THISFORM.TEXTO18.Value)) then
xfiltro = xfiltro + [ and cl_uf like T+ ALLTRIM(
ENDIF

IF IEMPTY(ALLTRIM(THISFORM.cmbuser.displayValue))
xfiltro = xfiltro + [ and us_nome like "+
allt(THISFORM.cmbuser.displayValue)+[%']
ENDIF

IF IEMPTY(THISFORM.TEXTO16.Value) AND !EMPTY(THISF

xfiltro = xfiltro + [ and (IF_DATA_INFORMACAO
+ [# and IF_DATA_INFORMACAO <= #] +allt(THISFORM.TE
ENDIF
xfilo=xfilo+xfiltro
SQLEXEC(IcDSNLess,xfilo,'v_Itv")

k = thisform.ControlCount
FORi=1TOk
IF thisform.Controls[i].baseCLASS="Textbox' OR
thisform.Controls[i].baseCLASS="Combobox'
thisform.Controls[i].enabled=.T.
thisform.Controls][i].readonly=.f.

thisform.Controls][i].controlsource=thisform.Cont

ENDIF
ENDFOR

thisform.REFRESH

thisform.Cmbcli.BackColor= 16777215 &NORMAL
thisform.cmBUSER.BackColor= 16777215 &&NORMAL
thisform. TEXTO18.BackColor= 16777215 &&NORMAL
thisform. TEXTO2.BackColor= 16777215 &&NORMAL
thisform. TEXTO3.BackColor= 16777215 &&NORMAL
thisform. TEXTO13.BackColor= 16777215 &&NORMAL
thisform. TEXTO14.BackColor= 16777215 &&NORMAL
thisform. TEXTO15.BackColor= 16777215 &&NORMAL
thisform. TEXTO8.BackColor= 16777215 &&NORMAL
thisform. TEXTO16.BackColor= 16777215 &&NORMAL
thisform. TEXTO17.BackColor= 16777215 &&NORMAL
thisformset.f1009.grid1.RecordSource="v_|[tv'
thisformset.f1009.grid1.Refresh()
thisformset.f1009.grid1.AutoFit

ENDPROC

PROCEDURE Imprimerell.Click
xcodcli=thisform.texto2.Value

DODEFAULT()

ENDPROC

PROCEDURE Valid
thisform.texto8.Value = ROUND(((v_inforltv.if_data
v_clientes.cl_cadastro)/365),1)
IF empt(thisform.texto8.Value) then
thisform.texto8.Value = ROUND(((v_inforltv.if_dat

=MS
erSize=2048;MaxScanRows=8;PageTimeout=5;SafeTran

TRIM(THISFORM.TEXTO3.Value)+[%]]

ISFORM.TEXTO2.Value))+[]

e']+

hen

THISFORM.TEXTO18.Value)+[%']

then

ORM.TEXTO17.Value) then
>= #]+ allt(THISFORM.TEXTO17.Value)
XTO16.Value)+[#)]

rols[i].p_source

_informacao-

a_informacao-
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cur_verifica.cl_cadastro)/365),1)
ENDIF
ENDPROC

PROCEDURE Valid
LOCAL xc
xc=this.value
IF xc <> 0 then
SELECT 1 AS SIM,CL_FANTASIA,CL_RAMO_ATIVIDADE,CL_C ADASTRO FROM V_CLIENTES WHERE CL_CODIGO 1

?XC INTO CURSOR CUR_VERIFICA
SELECT v_clientes
SELECT v_inforltv

IF empt(CUR_VERIFICA.sim) THEN
MESSAGEBOX('Cliente inexistente, verifique!!',0+1 6,'Atencédo’)
RETURN .f.
this.SetFocus()

ELSE
THISFORM.cmbcli.Value=CUR_VERIFICA.CL_FANTASIA
THISFORM.TEXT013.Value=CUR_VERIFICA.CL_RAMO_ATIVI DADE
THISFORM.TEXTo014.Value=CUR_VERIFICA.CL_CADASTRO

ENDIF
THISFORM.cmbcli.Value=CUR_VERIFICA.CL_FANTASIA
THISFORM.TEXT013.Value=CUR_VERIFICA.CL_RAMO_ATIVI DADE
THISFORM.TEXTo014.Value=CUR_VERIFICA.CL_CADASTRO
THISFORM.cmbcli.Refresh()
THISFORM.TEXT013.Refresh()
THISFORM.TEXTo14.Refresh()

endif

ENDPROC
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ANEXO A — Relatérios

Gestio Sistemas de Informagdo
FI100901 - Corva LTV Horizonial A0S o IS:3e A
Yaor de Tempo P, de Yelor do Tolel
Codip  Faniesia Cadastro Mauends S lummo Yoo Gesto % Luoo Hient= Compra  Vdor dodismie Persc.de Loro Do Oiemt=
2 QENTEB 17)07/2005 SO0 1000 % L5900 10,00 % 10 2,00 258,00 50 160,00 52 566,00
3 QAENTEC 18/07/2001 L0000 10,00 % 000D 10,00 % 500 H0 1200,00 33 600,00 45 500,00
L CLIENTE A 18)(/2000 1000 10,00 % 20000 10,00 % g0 500 71500,00 18 OG0 B anm
. 4 QENTED . lBfwpd o 4Aom 0% SWRm % e po EIONTC LT T Boam
Tolais 55555 6 700,00 3 550,00 58 188,00 112 500, D0 170 588,00

SEwILl] Tsuirio: HASIER Pg. 1
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Gesltdo Sistemas de Informacao
F1009432 - Corva ABC do LTV de Qientes WABAE PRI A
Yaor de Tempo Por=p. de Yelor do Tolzl
Codm  Fantesa Cadastro Manuendo % Luoo Yoo Gesto % Luoo it Compra Yalor do diemie Pe=.de Lero Do Qierrte
4+ QIENTED 18072004 420000 1000 % 500000 10,00 % 200 100 22 080,00 11040,00 3312000
L QIENTE A 180742000 100000 10,00 % 200000 10,00 % B0 500 21&00.00 14 000,00 34 BO0DO
3 ATENTE C 18074001 LOO00 4000 100000 1000 £ 0 13 0001, 01 33 400, 00 FLE L
........ TQENTER ... lwpoes S w00tk 1500 Mm% g oo 28 SO SZESR00
Tiolats > mn & T00.00 5 590,00 58 186, 00 112 800,00 170 588,00

S ILT U=uecio: HAITER BFg. 1




