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RESUMO

Este trabalho tem como objetivo o desenvolvimento de um sistema web para o gerenciamento
de automacao de for¢a de vendas, tornando assim, mais facil e 4gil os processos de registros
de negociagdes comerciais. Desta forma, através do sistema vai ser possivel disponibilizar
estas funcionalidades para os funciondrios e diretores da empresa Unique Solution, agregando
valores ao atendimento junto ao cliente e proporcionando agilidade, seguranga e
confiabilidade. O sistema foi desenvolvido em linguagem Hypertext Preprocessor (PHP) com

banco de dados MySQL em servidor Apache.

Palavras-chave: Sistemas de Informagdo. Customer Relationship Management. Automagao de

Forca de Vendas.



ABSTRACT

This paper aims to develop a web system to management of sales force automation, making it
easier and faster process registers comercials negociation. Thus, through the sistem will be
able to provide this funcionalities to the Unique Solution’s employees and directors, adding
values to the service with the customer, providing agility, security and confiability. This
system was developed in Hypertext Preprocessor (PHP) language with MySQL database in

Apache server.

Key-words: Information Systems, Customer Relationship Management, Sales Force
Automation
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1 INTRODUCAO

Os Sistemas de Informacao (SI) compreendem varios elementos combinados da
melhor maneira para atingir determinado objetivo. Estes elementos sdo as informacgdes, 0s
recursos humanos, as tecnologias de informacgdo e as praticas de trabalho, que proporcionam
aos executivos, informagdes precisas e atualizadas de seu negocio (GORDON; GORDON,
2006).

Estes sistemas trazem uma visdo integrada de todas as areas da empresa, sem
necessitar de muito tempo ou maiores conhecimentos de cada area. Um SI coleta, manipula e
armazena dados, produz informacdes uteis e proporciona um mecanismo de feedback
(DALFOVO; BIZZOTO, 2001).

Buscando aprimorar o fluxo de trabalho, os administradores enfrentam atualmente o
grande desafio de prever e de conceber solu¢des praticas para a realizacdo dos anseios
objetivados pelas empresas. Logo, para Dalfovo e Amorim (2000), a informagao torna-se base
para qualquer tomada de decisdo, onde os SI tém um papel cada vez maior em todas as
organizagodes de negdcios, pois, quando eficazes, podem ter um impacto enorme na estratégia
corporativa € no sucesso organizacional.

Segundo Madruga (2004), a evolugdo da informacdo veio dotar as empresas de
ferramentas avang¢adas na area da gestdo de clientes, nomeadamente no Customer
Relationship Management (CRM). Estas ferramentas proporcionam a gestao acesso a dados
sobre os clientes devidamente tratados e padronizados em mapas para consulta e analise.

A implanta¢do de forma adequada do sistema de automagao de for¢a de vendas reduz a
duracdo dos ciclos dos processos relacionados com o cliente, evitando o desperdicio,
principalmente de tempo, e agrega valor a relagdo junto ao cliente. Além disso, a organizacao,
seja ela pequena, média ou de grande porte, passa a ter uma visao melhor do cliente, passando
a tomar parte nessa relacdo (CARDOSO; GONCALVES, 2001).

Em um mundo cada vez mais globalizado e com mais op¢des tecnoldgicas, as
empresas necessitam cada vez mais de agilidade em seus processos, de informagdes e
conhecimentos disponiveis e facilmente acessiveis. Logo, torna-se imprescindivel que este
conhecimento auxilie de forma inteligente a empresa, mantendo ela no mercado de forma
competitiva (MAGALHAES et al, 2007).

O presente trabalho foi direcionado para o desenvolvimento de um Sistema de

Processamento de Transacdes (SIPT), como apurador de informagdes na area de vendas da
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Unique Solution, empresa desenvolvedora de software especifico para o ramo grafico. A

inten¢do ¢ desenvolver um software 4gil e eficiente que otimizard o tempo e o gerenciamento

da negociagdo comercial junto ao cliente, garantindo a redugdo dos riscos de perdas de

negociagdes comerciais.

1.1

OBJETIVOS DO TRABALHO

O objetivo geral deste trabalho ¢ o desenvolvimento de um sistema de informacgdes

com interface web visando melhorar o gerenciamento de controle de propostas comerciais na

empresa Unique Solution.

1.2

Os objetivos especificos do trabalho sdo:

a) permitir o administrador acompanhar as informagdes diarias de todas as
negociagdes;

b) disponibilizar informagdes sobre o cliente para auxiliar os vendedores na tomada
de decisoes;

c) disponibilizar informagdes sobre oportunidades, onde o setor comercial podera
identificar e cadastrar possiveis melhorias junto ao sistema, agregando novas
ferramentas e, ao mesmo tempo, caracterizar um diferencial para fechar
negociacao;

d) disponibilizar informagdes das atividades em aberto a serem realizadas em uma
determinada data de retorno, evitando esquecimentos e perdas de negociagdes
junto ao cliente;

e) disponibilizar relatorio detalhado sobre as negociagdes e atividades feitas até o
momento;

f) disponibilizar informagdes para identificar quais foram os possiveis motivos para o
nao fechamento da negociagao junto ao cliente.

ESTRUTURA DO TRABALHO

No primeiro capitulo tém-se a introducao ao tema principal deste trabalho com a
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apresentacao da justificativa e dos objetivos.

No segundo capitulo apresentam-se a fundamentagao teérica pesquisada sobre sistema
de informagdo, Customer Relationship Management, automacgao de forca de vendas, sistema
atual e trabalhos correlatos.

No terceiro capitulo apresentam-se os detalhes inerentes ao desenvolvimento e
programagdo do sistema, detalhando as especificagdes e implementagdes aplicadas durante o
processo de elaboracdo do trabalho. Além disso, serdo expostos os detalhes da
operacionalidade, bem como os resultados alcangados com o trabalho.

No quarto capitulo tém-se as conclusdes deste trabalho e sugestdes para trabalhos

futuros.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo sdo abordados os principais assuntos que auxiliam o melhor
entendimento do desenvolvimento do sistema, sistema de informagao, Customer Relationship

Management, automacao de for¢a vendas, sistema atual e trabalhos correlatos.

2.1 SISTEMA DE INFORMACAO

Para Stair e Reynolds (2012), um Sistema de Informacao (SI) ¢ um conjunto de
elementos ou componentes inter-relacionados que coleta, manipula, armazena e disseminam
dados e informacgdes. O sucesso ou o fracasso organizacional muitas vezes pode depender da
aplicacdo destes elementos para solucao de problemas e tomada de decisdes.

Para Oliveira (2008), toda empresa tem informagdes que proporcionam a sustentagao
de suas decisdes. Entretanto, apenas algumas tem um sistema estruturado de informacdes que
possibilita otimizar seu processo decisorio.

De acordo com Dalfovo ¢ Amorim (2000), a informagao tem papel importante nos
Sistemas de Informagdo, pois ¢ das informagdes que dependera o futuro da empresa. Os
Sistemas de Informagdo surgiram como forma de manter o executivo preparado, com visdo
integrada de todas as areas da empresa, isto sem gastar muito tempo ou requerer do mesmo
um conhecimento aprofundado de cada area. Além disso, os sistemas de informagdo sao

eficazes por terem um impacto enorme na estratégia corporativa € no sucesso organizacional.

2.1.1 Sistema de Processamento de Transacdes (SIPT)

Desde os anos 1950, os computadores tém sido utilizados para desempenhar aplicagdes
comuns de negodcios. Muitos desses antigos sistemas foram projetados para reduzir custos pela
automagao da rotina, e as transacdes de negocios que exigiam uso intensivo de mao de obra.
A transacdo ¢ qualquer troca relacionada com negdcio, como pagamento dos funcionarios,
vendas para consumidores ou pagamento a fornecedores. Portanto, processar as transacdes de

negocios foi a primeira aplicagdo dos computadores desenvolvida pela maioria das
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organizagdes. Um Sistema de Processamento de Transacdes (SIPT) é um conjunto organizado
de pessoas, procedimentos, softwares, bancos de dados e equipamentos utilizados para
registrar as transacgoes finalizadas pelo negdcio (STAIR; REYNOLDS, 2012).

De acordo com Laudon e Laudon (2004), os Sistemas de Processamento de Transacdes
sdo os sistemas empresariais basicos que servem o nivel operacional da organizagdo. Um
sistema de processamento de transagdes ¢ um sistema computadorizado que executa e registra
as transagoes rotineiras diarias necessarias para a condugao do negocio.

Para Bachmann (2004), inicialmente os computadores foram utilizados para a solugao
de problemas cientificos, pois estavam localizados dentro das universidades e estes problemas
eram os grandes desafios da época. Quando os computadores passaram a ser utilizados pelas
empresas, devido ao seu alto custo, foram dedicados a tarefas que envolviam uma grande
quantidade de movimentacdo de dados. Surgiram entdo, os sistemas de processamento de
transacdes. Estes se dedicam a tratar as transacdes realizadas pelas empresas, voltadas a
produgdo, vendas, pagamentos, etc.

De acordo com Stair e Reynolds (2012) os SIPT possuem diversas caracteristicas
gerais que sao relevantes as aplicagdes. Possuem grandes capacidades de entrada e saida de
dados, inclusive de dados e documentos. Além disso, possuem alto grau de repeti¢do no
processamento de dados, facilitando o entendimento por parte do usuario.

Conforme Stair e Reynolds (2012), quando um SIPT ¢ desenvolvido ou modificado, as
pessoas devem ficar atentas para verificar se estas modificagdes realmente proporcionam um
beneficio de médio ou longo prazo para a empresa. Servigos superiores aos clientes, melhor
agrupamento de informagdes e maior qualidade ou produtos qualificados, sdo algumas das
vantagens competitivas no SIPT.:

Segundo Laudon e Laudon (2004), devido a importincia do processamento de
transagdes, as organizacdes esperam que seus SIPTs atinjam um ntmero de objetivos
especificos. Alguns desses objetivos ¢ em ajudar no fornecimento de mais servigos e servigcos
melhorados. Quanto melhor um sistema, mais produtividade ele oferece para a empresa e
maior sera a lucratividade. Além disso, nos SIPTs manuais o trabalho era intenso e
necessitava salas cheias de funcionarios e equipamentos. O principal objetivo de qualquer
SIPT ¢ capturar, processar € armazenar transagdes ¢ produzir diversas formas de documentos

relacionados com as atividades da empresa.
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2.2 CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT - CRM

Laudon e Laudon (2004) ressaltam que nao ¢ apenas através do software de CRM que
sao desenvolvidas as melhores informagoes relacionadas aos clientes ou até mesmo diversos
tipos de sistemas que irio atingir os objetivos desejados. E necessario alteracdes nos
processos de vendas, marketing e atendimento ao cliente, incentivando a troca de informagoes
pelos clientes, auxilio da alta geréncia e um pensamento claro das vantagens obtidas com a
consolida¢ao dos dados de clientes.

Para Silva (2001), o CRM tem um conceito que implica em mudangas nos processos ¢
na cultura das empresas. Para sua efetivagdo, utilizam-se varias tecnologias que objetivam
conhecer o cliente e atendé-lo melhor, fazé-lo comprar mais e reté-lo.

Segundo Chede (2001), CRM ¢ uma filosofia organizacional implementada por um
processo continuo que busca compreender a aquisicdo e disponibilizacdo de conhecimentos
sobre clientes, e que tem o potencial de permitir a uma empresa vender seus servicos e
produtos mais eficientemente. Para o sucesso da iniciativa CRM, além de tecnologia, ¢
necessario que as questdes relativas a processos e pessoas sejam consideradas.

Definir o CRM ¢ como falar de uma estratégia de negocio voltada ao atendimento e
antecipacdo das necessidades dos atuais clientes e daqueles potenciais de uma empresa. Do
ponto de vista tecnologico, envolve captar todos os seus dados, consolida-los em um banco de
dados, analisa-los para identificar padrdes, distribuir resultados para todos os pontos de
contato e usar informagdes para interagir com clientes (DREYFUSS, 2001).

De acordo com Laudon e Laudon (2004), o sistema ideal de CRM ¢ aquele que cuida
do inicio ao fim, desde o atendimento, o recebimento de pedido e a entrega para o cliente.
Logo, as organizacdes passam a tratar os clientes como fontes de receitas para serem
exploradas, ja que constituem ativos de longo prazo que necessitam ser alimentados.

Com a Figura 1 tém-se uma melhor visdo do funcionamento da ferramenta de CRM
entre uma determinada empresa e seu cliente. O cliente entra em contato através de um
servico/suporte, uma automagao da for¢a de vendas ou de marketing. A empresa realiza um
levantamento de dados, faz uma andlise, formula uma estratégia através dos dados
determinando um valor do cliente e realiza a agdo com base nesta estratégia. Por fim, o cliente
tem sua interacdo com a empresa, gerando sua experiéncia e tornando um possivel comprador

futuro.



Figura 1 — CRM entre empresa e cliente
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Fonte: Marshak (2001 apud Greenberg, 2002, p.56).

Para Greenberg (2001), o CRM atua como uma estratégia de gestdo rigorosa destinada

a criar ¢ manter relagcdes proficuas e duradouras. Para tal, ¢ necessario obter e integrar

informagdes dispersas sobre clientes, permitindo conhecer e compreender as suas

necessidades e atuar sobre as mesmas.

2.2.1 Tipos de CRM

Conforme Peppers e Rogers (2004), o CRM pode ser mencionado basicamente em trés

tipos: o operacional, o analitico e o colaborativo. Com a Figura 2 tém-se o processo de

formagao de cultura de CRM.
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Figura 2 — O Processo de formagdo de cultura de CRM

Estratégico Visdo de CRM

Principios

Tatico

Operacional Pontos de

= Organizacao
Contato

Pessoas Estrutura

Fonte: Peppers e Rogers (2004).

2.2.1.1 Modelo Operacional

De acordo com Peppers e Rogers (2004), o modelo operacional compreende modulos
de Call Center e servigos de suporte a cliente (help desk). Desta forma, fica a cargo do CRM
Operacional integrar-se com todas as ferramentas tecnologicas, provendo um melhor

atendimento ao cliente, por meio da racionalizacdo e da otimizacao dos processos da empresa.

22.1.1.1 Call Center

Conforme Bretzke (2000), call center ¢ um canal de relacionamento entre a empresa e
o cliente. Reproduz-se como uma central de atendimento eletronico que centraliza os contatos
com os clientes e interage com sistemas de telefonia e e-mail, registrando e distribuindo
tarefas. O call center realiza o contato com o cliente e coleta informagdes que sio
armazenadas nos softwares de CRM e posteriormente serdo utilizados em novos contatos.

De acordo com Peppers e Rogers (2004), call center ¢ um meio de interagdo utilizado
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de acordo com a filosofia 1 para 1. Muitos call centers estdo sendo utilizados como
ferramenta de atendimento ao cliente e sdo muitas vezes vistos como um “mal necessario”.
Nesse caso, a maioria das interagdes ¢ iniciada pelo cliente e por isso oferecem um potencial
enorme no que diz respeito a aprender mais sobre esse cliente.

Para Cardoso (2001) o call center expande-se do centro de interagdo de servigos de
clientes para os canais de vendas. Todas as questdes devem ser respondidas corretamente
eliminando ligagdes demoradas e interferéncias desnecessarias. Um agente atende a uma
chamada de um cliente, o mesmo fornece informagdes detalhadas de produtos e servigos
comuns ao consumidor, bem como de seus habitos de compras e preferéncias. Podera também

o cliente oferecer produtos e servigos adicionais, de acordo com o historico do cliente.

22.1.1.2 Help Desk

Conforme Bretzke (2000), Help Desk ¢ um servigo de suporte e assisténcia técnica
para usudrios de um determinado produto ou servigo. Oferece resposta rapida diante de
consultas e dividas que os usudrios apresentam no uso de suas aplicagdes e ferramentas de
produtividade. Geralmente conta com especialistas para a solugdo dos problemas
apresentados.

De acordo com Cardoso (2001), os servigos de suporte ao cliente sdo utilizados para
gerenciar os pedidos de servigos e gestdo de contas. Poderd também procurar informagdes
detalhadas sobre contatos, atividades e contratos de servigos. Tais caracteristicas juntas em
uma aplicacdo sao um diferencial para que representantes de servigos ao cliente possam
rapidamente gerenciar, delegar e criar pedidos de servigos. Podera também procurar
informacodes detalhadas sobre contatos, atividades, e contratos de servigos.

Para Stair e Reynolds (2012), o suporte ao cliente ¢ usado para ajudar clientes que
enfrentam problemas com produtos e servigos a resolvé-los. Os softwares de help desk
automatizam o gerenciamento e a resolugdo de chamadas e aprimoram a eficiéncia e a
efetividade. Essas aplicacdes incluem habilidades para verificar o status do cliente, monitorar
nivel de servicos nos contratos e verificar ficha dos clientes. Armados com essas informagdes
sobre os clientes, produtos e servigos, os profissionais poderdo resolver os problemas dos

clientes eficiente e efetivamente.
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2.2.1.2 Modelo Tatico

O modelo Tético, descrito por Peppers e Rogers (2004), envolve todos os pontos de
interacdo com o cliente. Os varios canais de contato devem estar preparados para ndo so
permitir essa intera¢do, mas também garantir o fluxo adequado dos dados resultantes dela
para o resto da organizagao.

Nesse mesmo sentido, Cardoso (2001) menciona que o modelo tatico permite que as
empresas respondam a desafios especificos em cada etapa do ciclo de vida do cliente, seja na
prospeccdo, venda, atendimento ou reten¢do. Vale ressaltar que o cliente ¢ visto em sua
totalidade e que o atendimento passa por fases que devem ser feitas seguidamente e com zelo,
para que o cliente perceba o atendimento como completo e preciso.

Ja para Madruga (2004), o CRM Tiético cuida do centro de comunicagao, das redes que
abrem caminho entre clientes e fornecedores. E o segmento que integra os clientes e os canais.
Possibilita que funcionarios da empresa do cliente e da empresa parceira trabalhem em forma

de rede de relacionamento, para solucao de problemas derivados do atendimento ao cliente.

2.2.1.3 Modelo Estratégico

O Estratégico ¢ a fonte de toda a inteligéncia do processo, servindo principalmente
para determinar a estratégia de diferenciacdo de clientes. Podendo também acompanhar
habitos e identificar necessidades, o que torna a relagdo com os melhores clientes o mais facil
possivel, conforme relato de Peppers e Rogers (2004).

Conforme Madruga (2004), o CRM Estratégico ocorre na captagdo, armazenagem,
extragdo, processamento, interpretacdo e apresentacao dos dados do cliente ao usuario. Neste,
temos a administracdo de informagdes do cliente e estudos sobre o comportamento do
consumidor. “Ele auxilia, em tempo real, os usuarios na captura de informagdes a respeito dos
relacionamentos, reclamagdes e requerimentos provenientes de todos os canais de contato
com o cliente.” (MADRUGA, 2004, p. 121).

Para Cardoso (2001), o CRM Estratégico ¢ a fonte de toda a inteligéncia do processo,
serve para o ajuste das estratégias de diferenciacdo de clientes, bem como para o
acompanhamento de seus hdbitos, com o objetivo de identificar suas necessidades e os

eventos que possam ocorrer na vida de cada um deles. Tudo com o objetivo de tornar, para os
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melhores clientes, a relagdo com a empresa algo fécil e conveniente, buscando sua satisfagao

e fidelidade.

23  AUTOMACAO DE FORCA DE VENDAS

O termo automatizagdo de vendas tem sido amplamente utilizado, embora ndo seja
exato. A utilizacdo de tecnologia e de sistemas ndo “automatiza” as vendas ou os vendedores.
Essa utilizagdo pode sim automatizar algumas etapas do processo de vendas e com isso forcar
a disciplina na adesdo aos processos definidos pela empresa (PEPPERS; ROGERS, 2004, p.
77).

Para Goldberg (2005), ¢ importante considerar cuidadosamente a preparacdo e
utilizacdo das equipes de venda pessoal. De fato, na venda de um produto, a imagem da
empresa ¢ imediatamente associada ao seu desempenho e comportamento. Desta forma, a
automacdo de vendas tem um ganho de velocidade no processo de troca de informagdes,
maior eficiéncia na operagdo de venda e melhor administracdo de suas movimentagdes
comerciais.

Para Futrell (2003, p. 4), a venda constitui apenas um dos muitos componentes do
marketing. No mundo dos negocios, venda pessoal refere-se & comunicacdo pessoal e
informagdes para persuadir um potencial cliente a comprar algo — um bem, um servigo, uma
ideia ou outra coisa — que atenda suas necessidades individuais.

A automagao de forca de vendas exerce papel destacado no desempenho das empresas,
ja que representa fator proeminente na geracao de receita. De fato, a sua responsabilidade ¢
atrair e manter clientes, construindo relacionamento de longo prazo e vinculo de fidelidade. A
venda pessoal tem varios papéis relacionados a informagdo, sendo um processo de duplo
sentido, pois se, por um lado, as informacdes sobre o produto ou servigo precisam ser
comunicadas aos clientes atuais e potenciais, por outro lado as necessidades dos clientes

devem ser corretamente interpretadas e entendidas (DONALDSON, 2003).
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24  SISTEMA ATUAL

Atualmente ndo ha um sistema informatizado para a drea comercial na empresa Unique
Solution. E utilizada apenas uma planilha eletrénica para o controle de propostas comerciais.

A empresa Unique Solution, fundada em abril/1997, na cidade de Blumenau, estado de
Santa Catarina, ¢ uma empresa que trabalha com prestacdo de consultoria e em foco no
desenvolvimento de softwares administrativos especificos para o ramo grafico em todo o
Brasil. Conta atualmente com mais de 1.000 clientes pelo pais, tendo um quadro de
colaboradores de 23 funciondrios.

Ao final de cada ano ¢ criada uma nova planilha onde dentro dela sdo criadas mais 04
abas/categorias: Efetivados, Em Negociacao, Perdidos e Cancelados, ficando da seguinte
forma as especificagdes de cada aba:

a) efetivados: constam as negociacdes que foram concretizadas, valor da

mensalidade, dados da empresa/fechamento;

b) em negociacdo: ¢ onde ficam armazenados os prospects onde os representantes
comerciais estdo em contato com o cliente, saber quando deverd ser feito o
proximo contato, valores da proposta encaminhada, dados da empresa e um campo
de observacao;

¢) perdidos: ¢ onde sdo inseridas as informagdes das propostas que foram perdidas
para concorrentes ou desisténcia da negociacao por parte do cliente/empresa;

d) cancelados: constam os clientes que solicitaram o cancelamento do sistema.

A Figura 3 mostra a tela em Excel com os contratos comerciais efetivados no ano

vigente. Nela o usudrio informa os dados do cliente, o respectivo valor das negociagdes

comerciais, data de fechamento e observagdes adicionais.
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Figura 3 — Negociagdes Efetivadas

Comercial - Contratos Efetivados em 2013

Se = Cidade B Estado [ Mensalidade &s Fechado | Vencimento da 1" Mensalidade O Adicionais 3
il Grafica HHH Jamyr Séo Roque SpP R$ 350,00 Janeirg 11/07/2013 Cliente novo

12 Grafica lll Davi Curitiba PR R$ 400,00 Fevereiro 16/08/2013 Cliente novo

3 Gréfica JJJ Tuca Piraquara PR R 450.00 Marco 2770372013 Cliente novo

4 Grafica KKK Patricia Maringa PR R$ 180,00 Abril 03/05/2013 Cliente novo

5 Gréfica LLL Edilson Sdo José dos Campos sp RS 280,00 Maio 23/10/2013 Cliente novo

6 Grafica MMM Luiz Valinhos SP R§ 350,00 Junho 05/11/2013 Cliente novo

v Grafica NNM Liliane Blumenau 8C R§ 50.00 Julho 10/03/2013 Cliente novo

B Grafica PPP Amanda Joinville sC R§ 160,00 Agosto 19/03/2014 Cliente novo

9 Gréfica 000 Michel Araraquara sP R$ 70.00 Setembro 16/05/2013 Cliente novo

» v\ Efetivados / Em Negocacdo / Perdido / Cancelado /' + m v

Fonte: Unique Solution (2013).

A Figura 4 mostra a tela em planilha Excel com os contratos comerciais em
negociac¢do no ano vigente. Nela o usuério informa os dados do cliente, os respectivos valores
comerciais em negociacdo, data para retorno de feedback e o campo de comentario para ser

informado a ultima conversa com o cliente.

Figura 4 — Em Negociagao

Comercial - Contratos em Negociagao desde 2013

Valor de

Contato Cidade Estado N® de Func. |Custo/Hora " Yarcelas  |Mensalidade Mddulos
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Roberto, ele gostou muito

do sistema, mas por
questdes internas ndo vai

i K orffat/fin/nf-

1 Grafica EEE Roberto Campinas sp Free Free Free R$ 250,00 14/0/2014 (fazer nenhuma

L alteracdo/aquisicdo este

ano. Vai dar continuidade

no assunto em

Janeiro/2014

Tentado novamente
contato com a Vanessa,
b |Grafica FFF Vanessa Valinhos sp Free Free Fres RS 250,00 orc/pep 14110/2013 | T3S segundo a ’
secretaria a mesma nao
estava na empresa. Foi
mandado email

MNEo teria interesse de
e

3 |oficaces  |saciel Sorocaba sp Free Free Free | Reasaop |"Crestfatl 1471072013 |!1oc3r e software, mas

n/pcpinf-e solicitou retomnar contato

na semana seguinte.

» w|\ Efetivados } Em Negodiacio / Perddo / Cancelado / P — i v

Fonte: Unique Solution (2013).

A Figura 5 mostra a tela em planilha Excel com os contatos comerciais perdidos no

ano vigente. Nela o usudrio informa os dados do cliente, os respectivos valores comerciais em
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negociacdo, concorrentes envolvidos e comentérios para informar o motivo da perda do

possivel cliente.

Figura 5 — Prospects Perdidos

Comercial - Contratos Perdidos em 2013

pd Cidade B8 Estado B4 o/Hora §dl Valor de \m;-lama;é‘u'ﬂF‘arw:elamemn:- nr‘uﬂen-:.alldade 'ﬂm:
orclestiat/in/ Cliente sem condigdes financeiras
1 Grafica AAA  |Alexandre Cambuci SP Free Free Free R$ 200,00 e no momento, esta a procura de
software para compra
Cliente esta a procura de software
para venda e ndo pagar valor
> |GiéficaBBB |Maria Ejﬁ”mm MG Fies Eréa Free RS 200,00 z;_c:f;:ga“ﬁ"’ mensal. "Pensou” que a arquisicdo
do software seria em tomo de R§
50.00 .
Optou por um sistema com custo [~
de RS 50.00. Solicitamos o nome do
3 |Grficacce |Clauda Pelotas | RS Free Free Free Resopgp  |orefesvafind Sftnucimas a Dloidinndo i
pep/nf-e informar, segundo ela atendeu
porque poderia fazer orcamentos via
"web".
srclestiatffin O Sr Daniel junto com seus
4 Gréafica DDD  |Daniel Ceilandia DF Free Free Free R$ 750.00 § Concorrente AAA | Diretores escolheram o AAA por
pepints questdo financeira.
+ W]\, Efetivados / Em Negociaco  Perdido ;/ Cancelado / ] it '

Fonte: Unique Solution (2013).

A Figura 6 mostra a tela em planilha Excel dos contratos comerciais cancelados
durante o ano vigente. Nela o usudrio preenche manualmente os dados do cliente, valores do

contrato € o motivo do cancelamento em comentarios.

Figura 6 — Cancelados

Comercial - Contratos Cancelados em 2013

Seq @ Empresa _IIDntatD - [ Estado nData Fechamento = Mddulos [ Tipo de Implantacdo = Mensalidade _[Iata Cancelamento = Comentérios

» w]\ Efetvados / Em Negociacdo / Perdido ) Cancelado / <= i = ’

Fonte: Unique Solution (2013).
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2.5 TRABALHOS CORRELATOS

Citam-se como trabalhos correlatos as monografias realizadas por Tiergarten (2004),
Machado (2007) e Jordao (2013) para conclusdo dos cursos, respectivamente, de Sistemas de
Informacao, Ciéncia da Computacdo e Sistemas de Informacdo na Universidade Regional de
Blumenau.

O trabalho de Tiergarten (2004) foi desenvolver um sistema gerencial via internet, para
fornecer informagdes gerenciais sobre vendas e produtividade da area comercial (Figura 7).
Utilizou o Oracle como banco de dados e a ferramenta Development Enviroment for the

Enterprise Developer 3.3 (PHPED) para criagdo de fontes da linguagem PHP.

Figura 7 — Cadastro de Proposta

Megasul

MFORMATICS

CADASTRO

AGEHD —— SR e —
e — i 2 Abe Informatica Lida

CONSULTA PROPOSTAS

METAS

DEFIRIR METAS

ALTERAR SEHHA

SAIR Sedq. ftem otde. Walor unitario Remouve

1 Frante de Caixa [z | [R% 250,00 | @

2 Retaguarda |1 |-|R$ 100000 | @

VALOR TOTAL PARCIAL R$ 1.700,00

Zoncorrente Micro_soﬂware esté_trabalhando no mesmo cliente. Segundo informcdes. -
preco esta entre RE 1500,00 e R§ 2500,00 i

Bistama de Informagde de Mendas

Fonte: Tiergarten (2004).
O trabalho de Machado (2007) foi desenvolver uma aplicagdo de forg¢a de vendas para
dispositivos moveis baseados em PALM OS desenvolvido com a ferramenta NS Basic. Teve

objetivo de disponibilizar dados dos clientes, produtos e situacdo de vendas para os usuarios.
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Pode ser visto a tela principal, mostrando o cliente, vendedor e as respectivas

funcionalidades a serem processadas, conforme mostra a Figura 8.

Figura 8 — Tela Principal
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Fonte: Machado (2007).

O trabalho de Jordao (2013) foi desenvolver um sistema web para automatizar as

anotagdes para os clientes de uma empresa de representacdo comercial. Utilizou banco de

dados MySQL com o servidor Apache e com linguagem em PHP. Pode ser visto de anotagdes

onde o representante comercial cadastra todas as atividades relacionadas com determinado

cliente, conforme Figura 9.

Figura 9 — Listagem de Anotagdes

39

30
42

FOCUS’
Anotacoes
= & el » fia | & 2 - v
Mostrar 10 = registro(s) Exportar | s |t
Reunido Ana 16/06/2013 e > -3
Atendimento Carlos o01/05/2013 aF Cd b4
Wisita A Carlos 05/05/2013 e o b
Conwversa Amariido Carlos O7/05/2013 0 - -
Wisita Manoe! Carlos 08/05/2013 aF = >
Visita Empresa ABC Carlos 10/06/2013 5 F >
Visita e reuniac com Ricardo Maria o7/ 05/2013 aF > >
Wisita Textil Maria 12Z2/06/2013 aF Ed -
Reunido chefe do departamento Mara 16/06/2013 o - >
=l & St i = | “« 2 & -

Fonte: Jordao (2013).
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3 DESENVOLVIMENTO DO SISTEMA

Neste capitulo sao descritos as especificagdes e detalhamento do sistema, apresentando

as suas caracteristicas, requisitos funcionais, nao funcionais e diagrama de caso de uso.

3.1 LEVANTAMENTO DE INFORMACOES

O sistema desenvolvido ¢ um sistema web para facilitar e agilizar o gerenciamento de
propostas comerciais na empresa. O levantamento de informagdes foi realizado pelo diretor
geral da empresa, Clovis Lange. Tal levantamento, apos coletados os dados, foi apresentado
no sistema considerando os requisitos descritos nesta secao.

A tela principal do sistema ¢ a tela inicial, que possibilita todos os usuarios do setor
comercial visualizar as devidas atividades em aberto que devem ser resolvidas conforme a
data de retorno. Este sistema favorece a identificacdo dos clientes, o tipo de negociagdo e o
respectivo valor da proposta em andamento, o que torna mais agil os levantamentos das

informacdes necessarias para a tomada de decisdes dos usuarios do setor comercial.

3.2 ESPECIFICACAO

Nesta se¢do serdo apresentados os principais requisitos funcionais e ndo funcionais,
diagrama de casos de uso e o modelo entidade-relacionamento (MER). Também sao citadas
técnicas e ferramentas utilizadas para fazer a especificacao.

Na modelagem do sistema foi utilizado o diagrama de caso de uso criado com a
ferramenta Enterprise Architect. Também foi feito o MER, utilizando a ferramenta MySQL

Workbench.
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3.2.1 Requisitos funcionais

O Quadro 1 apresenta os requisitos funcionais previstos para o sistema € sua
rastreabilidade, ou seja, vinculagao com o(s) caso(s) de uso associado(s). O sistema ira atuar
com trés autores, onde o administrador terd permissdo para todas as func¢des do sistema, o

consultor e o comercial que poderdo cadastrar, clientes, propostas, atividades e oportunidades.

Quadro 1 — Requisitos Funcionais

Requisitos Funcionais Caso de Uso
RFO1: O sistema deverd permitir que todos os usuarios possam efetuar o UcCo1
login no sistema.
RFO02: O sistema devera oferecer opcdes de manter o cliente para todos os ucCo2
usuarios.
RFO03: O sistema devera oferecer op¢des de manter o cargo para o usuario UucCo3
administrador.
RFO04: O sistema devera oferecer op¢des de manter o ramo para o usuario ucCo4
administrador.
RFO05: O sistema devera oferecer op¢des de manter propostas comerciais de UucCos

implantagdo para todos os usuarios.

RFO06: O sistema devera oferecer op¢des de manter propostas comerciais de ucCo6

consultoria para todos os usuarios.

RFO07: O sistema devera oferecer op¢des de manter o mddulo para o usuario uco7
administrador.

RFO08: O sistema devera oferecer opgoes de manter a atividade para todos os UCo08
usuarios.

RF09: O sistema devera oferecer op¢des de manter o usudrio para o usuario uco9
administrador.

RF10: O sistema devera permitir a todos os usuarios consultar oportunidade UCI10

por situacao.

RF11: O sistema devera permitir a todos os usudrios consultar atividades por UCl11
situacao.
RF12: O sistema devera permitir a todos os usuarios consultar propostas UCI12

comerciais por status de negociagao.
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RF13: O sistema devera permitir a todos os usudrios consultar clientes que uUCl13
possuem propostas comerciais.
RF14: O sistema devera permitir a todos os usuarios consultar propostas UCl14
comerciais por data de retorno.
RF15: O sistema devera permitir a todos os usudrios consultar propostas UC15
comerciais com oportunidade.
RF16: O sistema devera permitir a todos os usudrios consultar clientes por UCl16

potencial de negociagao.

3.2.2 Requisitos nao funcionais

O Quadro 2 lista os requisitos ndo funcionais que foram implementados para o sistema.

Quadro 2 — Requisitos Nao Funcionais

Requisitos Nao Funcionais

RNFO1: O sistema devera utilizar banco de dados MySQL.

RNFO02: O sistema deverd ser compativel com os navegadores web (Mozilla Firefox a

partir da versao 20.0, Internet Explorer a partir da versdo 8.0, Google Chrome a partir da

versao 31).

RNFO03: O sistema devera ser desenvolvido utilizando a linguagem PHP.

RNF04: O sistema deverd apresentar uma interface amigavel, intuitiva e de fécil

utilizacao, garantindo uma boa comunicacao entre utilizador e sistema.

RNFO05: O sistema devera disponibilizar ao usudrio administrador todas as funcionalidades

através de um Jlogin e senha.

3.2.3 Diagrama de casos de uso

A Figura 10 contempla o funcionamento geral do sistema bem como o papel do ator

envolvido no processo através de um diagrama de caso de uso. A descri¢ao dos casos de uso

pode ser visualizada no Apéndice A.
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Figura 10 — Diagrama de casos de uso
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A partir do momento que o usuario comercial ou consultor efetuar o login e senha
junto ao sistema, ele podera efetuar cadastros de clientes, propostas, atividades, oportunidades
e suas respectivas atividades a serem resolvidas. Somente o usudrio administrador obtem

privilégio de realizar todas as operacdes junto ao sistema.

3.2.4 Modelo entidade-relacionamento

A Figura 11 contempla o Modelo Entidade-Relacionamento (MER) do sistema. O

dicionario de dados das tabelas do sistema encontra-se no Apéndice B.



Figura 11 — Modelo Entidade-Relacionamento
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"~ propostaSistema

id INT

¥ iddiente INT(11)

¥ idconsuitor INT(11)
periodolnicial DATE
periodoFinal DATE

v

"] moduloPorProstaSistema ¥
idproposteSistema TNT
idmodulos INT
quantidadel icencaPorModulo TNT
vaorTotalPorModulo DECIMAL (10,2)
»>

dor

observacao TEXT

» status INT( 1)

| propestaConsultoria ¥
id INT
@iddiente INT(11)
& idconsultor INT(11)
& wvalorConsultoria DECIMAL(10,2)
periodolnicial DATE

observaca TEXT

fipa INT

periodoFinal DATE
meioDePagamento YARCHAR(45)

.

] atividadeProposta Consultoria ¥
idatividade INT(11)
idproposaConsultoria INT

>

fomn 2DePagam ento VARGHAR(45)

~ observacao TEXT

status INT

v

_] atividadeCliente ¥

idatividade INT(11) L.

idade DECIMAL(10,2)
meioDePagamentn VARCHAR(70)
fom el ePagam ento VARCHAR(70)

proposts istem acol VARCHAR(45)

"~ propostaSistemaOportunidade ¥
idpropostasistema INT

] propestaConsultoriaOportunidade ¥

»

idoportnidade INT

idpropostaConsultoria INT

idoporiunidade INT

id INT
descricao TEXT
> situacao INT

obsercacan TEXT

tipo INT

7r\,—:i.'

iddiente INT(11) r
>

"] modulos
dINT

] diente
id INT(11)

# idcargo INT

@idramo INT

nomeCliente VARCHAR(225)

nomeFantasia VARCHAR(200)

estado VARCHAR(100)
cidade VARCHAR(100)
endereco Y ARCHAR(200)
bairro VARCHAR{Z00)

’ tep V ARCHAR(S)
telefone VARCHAR(16)
contatn VARCHAR(100)
email Y ARCHAR (50)

) qtdFuncionarios INT(11)
qtdUsuarios INT(11)
observacao Y ARCHAR(255)
potendial VARCHAR(45)

>

nome VARCHAR(45)
| vdorUniterioModulo DEMAL(10,2}

v
1

»
I ramo v
id INT
ramo VARCHAR(90)
>
£
|
|
|
|
[ ——
"l cargo v
id INT
— ]
| cargo VARCHAR(S0)
(S <

Para inicio das operacdes o usuario administrador devera cadastrar os ramos, usudrios,

modulos e cargos. Com essas informacgdes devidamente cadastradas, os usuarios do setor

comercial ou consultor poderdo cadastrar os respectivos clientes junto ao sistema. A cada

cliente cadastrado serd possivel criar uma proposta de sistema ou implantagdo com sua

respectiva atividade a ser realizada. Dentro de cada negociagdo o usudrio podera também

cadastrar oportunidades de negociacdo, informando qual “sugestdo

cliente.
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IMPLEMENTACAO

2

foi identificada junto ao

A seguir sdo mostradas as técnicas e ferramentas utilizadas e a operacionalidade da

implementagao.



33

3.3.1 Técnicas e ferramentas utilizadas

O sistema foi desenvolvido utilizando o framework Ext JavaScript (JS) com linguagem
de programacdao PHP através da ferramenta Development Enviroment for the Enterprise
Developer (PHPEd). Por apresentar um bom desempenho para o ambiente internet, foi
utilizado o servidor Apache com banco de dados MySQL, o HyperText Markup Language
(HTML) para estruturar os contetdos e o Cascading Style Sheets (CSS) para formata-los.

Para criacdo de fontes da linguagem PHP foi utilizado a ferramenta PHPEd, que
auxilia a edi¢do através de cores e marcagdes, identificando as linhas de codigo. A ferramenta
também possibilita um desenvolvimento integrado com outros editores de HTML, validadores
ou ainda documentadores de programa. Maiores informacgdes sobre a ferramenta podem ser
analisadas através da referéncia Nusphere (2004).

O Ext JS ¢é um framework escrito com a linguagem de scripts JavaScript focada para o
desenvolvimento de Rich Internet Application (RIA) ou aplicac¢des de internet com interfaces
ricas. Além disso, ele € um framework cross-browser exclusivo para o desenvolvimento do
client-side, ou seja, o lado servidor pode ser desenvolvido em qualquer linguagem de
programacdo para internet. Isso inclui, por exemplo, PHP, Java, ASP.Net, etc (GRONER,
2012).

Conforme Fiuza (2010), existem ferramentas disponiveis no Ext JS para criacdo visual
de componentes, tais como formularios, todas disponiveis gratuitamente, além de plugins para
alguns ambientes integrados para desenvolvimento de softwares. Além disso, essa biblioteca
possui algumas funcionalidades, que sdo:

a) dados: prové maneira agil, facil e eficiente de intercambio de dados com scripts

php, asp e java;

b) formularios: um dos pontos fortes do Ext JS ¢ a facilidade e a elegancia dos
formularios que podem ser criados. Vao desde simples formulérios até formularios
aninhados, em abas e conjugados com outros elementos. Pode arrastar itens de
uma tabela de dados e estes dados surgem em campos de um formulario, por
exemplo;

¢) grid: assim como no jQueri, com o Ext JS ¢ possivel criar diversos tipos de grid,
podendo editar dados diretamente, ordenar e mover colunas;

d) layout: ¢ possivel criar layouts praticos, através do Ext JS. Criagdo de painéis,

janelas, abas, podem ocorrer dinamicamente, além de ser facil a implementacao de
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temas, uma vez que o visual fica a cargo de arquivos CSS;

e) menus: menus simples de diversos tipos, podem ser criados e integrados em
diversos elementos;

Para a utilizagdo deste projeto foi utilizado licenca open source da ferramenta

disponibilizada pela empresa Sencha.

3.3.2 Operacionalidade da implementagao

Para demonstrar a operacionalidade da aplicagdo, sdo apresentadas telas do sistema,
visando demonstrar um caso real da utilizacdo do mesmo.
A operacionalidade do sistema ¢ inicialmente apresentada pela tela de login, onde o

usuario deve preencher os campos de usudrio e senha, conforme mostra a Figura 12.

Figura 12 — Tela de Login

Login:

cleiton

Senha:

Logar

A seguir, na Figura 13, o codigo fonte da tela de login. O sistema faz a verificagao se

as credenciais de acesso, que ja sao pré-cadastradas para o usuario estao corretas ou nao.



Figura 13 — Codigo fonte do login
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< Tphp
class ActonL ogin extends Action

public functon __ construct{s post)

SaRetorno = Sthis->exescBolicitacao{Spost);
Sztrlsonk storno = Sthis->arravParalJson{SaRetormo);
echo Sz:trlsonkK storno;

H
private function logar{Spost)

Seriteria = mew TCriteria;
Scriteria->add{mew TFilter{s . losin',
Scriteria->add{mew TFilter(s _senha’,

Scriteria->s=tProperty(limit, 1}

S53gql= mew T8 ql8 =slact;
Ssql-=setEntity('vssario o');

Szgl-rsetCriteria{Scriteniay

Ssql>addColomn(’s . id):
Ssgl>addColumn(oc.ocom=e");
Szgql->addColvma{ s tipa);

FaDados = Sthizs->processarConsuvlta{Szgl);
if { SaDados[totalJ==1 %
i

S SESSION[nome]
S SESSION[tipoT] = SaDados['dad ozJ[0]Ttipo]:

SaFestorno =array{
zuccess =3 true
catatus =3 trune

X
¥
else
i
SaReatorno =arrayv(
statms => false
Jswoceass’ => true
Jmsg =% "LOGIN o SENHA Inwvalido!"
¥
¥
retarn S5ak storno;
H
private function sxe=cd olicitacac{Spost)
i
return Sthiz->logar({Spost);
H
¥
=

: "1Spo=t[lo=sin’']} "), TExpressionAND OPERATOR }):
. "{Spost[senha’]}"), TExpresszsion::AND_OPERATOR };

£ BSESSION[idusparie’] = SaDados['dadoz"]J[0][td"];
= SaDados[dadosJ[0]}[nem="];

Ap0s realizar o login no sistema, o usudrio ¢ redirecionado para a tela inicial. Nesta

tela, o usudrio podera identificar as tarefas a serem realizadas que ainda ndo foram finalizadas

conforme mostra a Figura 14. Desta forma, atendeu os objetivos para que os usuarios

consigam acompanhar diariamente todas as negociagdes comerciais em aberto ja ao abrir o

sistema.
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Figura 14 — Tela Inicial

Cadastros Cadastrar Propostas Cadastrar Atividades Cadastrar Oportunidades

8 2% =3 D » == ~ i

st L 3 : +* E 4 E;' a8 ] 3 $}\ $‘ Q

Clientes Usudrios Cargos Ramos Modulos Sistema Consultoria Cliente Consuftoria Sistema Consultaria Sistema
(IECVIRELEES  Propostas Consultoria ~ Propostas Sistema  Clientes  Oportunidades
Todas Propostas = Todas as Situagdes ~  Todos os Periodos x i ] m Pesquisa m
Codigo Atividade De | Responsavel Data Contato Data Retorno Cliente Status Feedback
1 Cliente Cleiton 06/12/2013 16/12/2013 AC Tech Iniciada Verificar possivel consultoria
Consultoria Clsiton 02/12/2013 19/12/2013 JS Express Em Aberto Retornar contato as 14h00
7 Sistema Cleiton 16/12/2013 171272013 Maxi Paper Concluida Verificar se analisou a proposta
6 Sistema Consultor 2312/2013 30122013 AC Tech Iniciada Verificar se analisou 2 proposta
Pagina 1 ded ' 1a4de4registro(s)
Usuario: Clsiton (Administrador}

Conforme consta na Figura 15, o sistema tem um menu de opera¢des onde o usudrio
poderéd executar cada funcionalidade desejada. A Figura 14 mostra a fun¢do de cada icone,
comegando da esquerda para a direita o usudrio terd a funcionalidade de cadastrar cliente,
cargo, ramo, proposta de implantacdo, proposta de consultoria, mddulos, usuario, atividade,

oportunidade e realizar pesquisa.

Figura 15 — Menu de Operagdes

Cadastros Cadastrar Propostas Cadastrar Atividades Cadastrar Oportunidades
w W & 7 : i ) 3 y
Clientes Usuarios Cargos Ramos Madulos Sistema Consultoria Cliente Consultoria Sistema Consultoria Sistema

Na Figura 16, ¢ exibida a tela padrao com listagem de clientes ja cadastrados no
sistema. Nesta tela o usuério podera visualizar algumas informagdes basicas do cliente, como

também podera editar, excluir, pesquisar ou até mesmo cadastrar um novo cliente.
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Figura 16 — Lista de Clientes

Controle de Propostas

Cadastros

Cadastrar Propostas Cadastrar Atividades

& & = =5 % > & A &« & O

Clientes Usuarios Cargos Ramos Madulos Sistema Consultoria Cliente Consuftoria Sistema Consultaria Sistema

Cadastrar Oportunidades

Cliente

I Codigo Cliente Estado Cidade Contato Telefone Potencial
1 AC Tech SC Blumenau Jodo (43) 30411021 Baixa
" 2 Maxi Paper SC Blumenau Tiagoe (47) 9976-5542 Média
3 JS Express SC Blumenau Pedro (47) 9439-9976 Alta
=
Pagina 1 de 1 C‘ 1 a3 de 3 registrois)

Usudario: Adm (Administrador]
—

A Figura 17 mostra a tela de cadastramento de cliente, onde o usuério ¢ obrigado a
preencher determinados campos em destaque, caso contrario ndo conseguira efetuar o

cadastro.

Figura 17 — Cadastrar Cliente

Adicionar Clients (<]
| Gravar x
Cadigo: Razdc Sodisl Name Fantasia:

Gréfica ABC Grafics ABC
Estado Cigsge: Ender=co
Baino O et campo & ctrigatério Telefons
Humsits |
Contato: Camgo, Email
janti de Fundiond Gy de de ususrios: Ramo
Chservacs
Potencisl

Caso o usuario desejar excluir algum cliente cadastrado que tenha alguma atividade ou
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proposta, o sistema ird informar em tela que tal registro tem vinculo e nido serd possivel
exclui-la. Esta mensagem serve para evitar procedimentos equivocados pelo usuario sem ter

que perder o registro selecionado, conforme Figura 18.

Figura 18 — Mensagem ao tentar excluir registro com vinculo

Este registro possui vinculo,
nio sera possivel excluir!

A partir do momento que ja conter um cliente cadastrado junto ao sistema, o usudrio
podera criar uma proposta para qualquer cliente, desde que tenha o mesmo cadastrado.
Conforme a Figura 19, o usudrio ird selecionar o cliente que ird montar a proposta, qual

consultor ira efetuar o treinamento, custo/hora do servigo a ser realizado e o modulo solicitado

pelo cliente.



Figura 19 — Criando nova proposta de sistema
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Editar Proposta de Sistema Q

& Gravar X

Cadiga: Status: Nome Fantasia
2 Perdida » JS Express =

Consultor. Periods Inicial- Periodo Final-
Consultor - 04/11/201 0811/2013 TE

Valor Mensalidade Meio de Pagamento Forma de Pagamento
150.00

QObsevacéo

I Module Quantidade Licenca Valor Total
Qrcamento 10 150.00

B %

Pagina 1 de C 1a1de 1registro(s)

A seguir, na Figura 20, o codigo fonte da tela de cadastrar uma proposta de sistema.

Figura 20 — Codigo fonte da Funcdo Gravar ou Editar Proposta de Consultoria

private function gravarOUeditar($post)

$post = arravy_map({'utf8_decode'. $post);
try

TTransactiontopen($_ SESSION['basename']):

/iCriando o M odel
$propostaSistema= new ModelPropostaSistema():

$propostaSistema->id= $post["id"];
$propostaSistema->idcliente= $post["idcliente"];
$propostaSistema->idconsultor— $post["idconsultor"]:
$propostaSistema-=periodoInicial= Util::-formatarDDMMY Y YParaY Y Y YMMDD(
fLposi["periodoInicial"] };
$propostaSistema-=periodoFinal= U til: formatar DDMMYY YPara¥ Y ¥ YMMDD/(
$post["periodoFinal"] )
f$propostaSistema->valorTotalMensalidade=
Util:zreal ToM vsqgl($post["valorTotalM ensalidade" )
fpropostaSistema-=meioDePagamento= Spost["meioDePagamento”];
$propostaSistema-=formaD ePagamento= $post["formaDePagamento"];
$propostaSistema->observacao= Spost["observacao"]:
fpropostaSistema->status= Lpost["status"];

finsert_id = SpropostaSistema-=>store():
TTransaction::close():

$aR etorno — arravy (
'success' => true

Jstatus' == 'ok'
Jinsert_id' => $imsert id

5
returm $aRetorno;

catch (Exception $e)

i
TTransaction:irollback ();
$this-=logarErro($e);
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Conforme Figura 21, além da proposta de implantagdo, o usudrio podera criar proposta
de consultoria, onde ¢ destinado a treinamento ao respectivo cliente ja cadastrado no sistema.
Desta forma, atendeu o objetivo de poder armazenar informagdes de propostas de negociagdes

comerciais solicitadas pelo cliente.

Figura 21 — Criando nova proposta de consultoria

Editar Proposta Consultoria (%}

& Gravar b 4

Cddigo Status Cliente:
1 Concluida - Maxi Paper -

Consultor Valor Consultoria Periodo Inicial
Marcos T 4.050.00 09/12/2013 E8

Periodo Final Meio de Pagamento Forma de Pagamento
13122013 Fl

Observagio:

Ao criar cada proposta, o usuario podera adicionar atividades organizando em qual
situagdo esta a negociagdo junto ao cliente, qual responsavel esta encarregado, a data de
contato, data de retorno e qual feedback obtido ou a ser feito na atividade. Desta forma,
atendeu o objetivo de poder acompanhar cada atividade em cada negociacdo junto ao cliente.

Esta etapa pode ser acompanhada na Figura 22.
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Figura 22 — Cadastrar Atividade

Editar Atividade de Cliente [%]
& Gravar *
Cédigo Status Responsavel

1 Em Aberto ~ Cleiton ~
Cliente: Data Contato: Data Retorno:

AC Tech ~ 04112013 EE 13/01/2014

Feedback: Obsenacdo

Retornar contato somente em

Janeiro/2014. sem interesse no

sistema no mamento.

Conforme a Figura 23, o usuario podera cadastrar oportunidades e identificar possiveis
melhorias junto ao sistema em determinado modulo, agregando novas funcionalidades e, ao
mesmo tempo, um diferencial para fechamento de venda junto ao cliente. Desta forma,
atendeu os objetivos de disponibilizar informag¢des sobre oportunidades sobre cada

negociagao comercial.

Figura 23 — Cadastro de Oportunidade

Editar Oportunidade Proposta Consultoria (]
&l Gravar *
Codign Situacdo:

1 Em Aberto -
Proposta: Descricdo
1 - Maxi Paper - 2013-12-09 b Backup automatico

Obsenacéo

Para realizar uma pesquisa, o usudrio deve voltar a tela inicial ou fechando as telas
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abertas. Isto ird mostrar a tela de pesquisa, onde o usudrio terd mais de uma opg¢do para
realizar a pesquisa desejada. O usudrio poderd identificar todas as atividades por status de
negociagdo, poderd consultar as propostas por determinado cliente, as oportunidades que
foram lancadas a partir de cada proposta Desta forma, atenderam os objetivos de
disponibilizar informag¢des sobre clientes, oportunidades, propostas e atividades feitas até o

momento. A tela pode ser vista na Figura 24.

Figura 24 — Tela de Pesquisa

Controle de Propostas

Cadastros Cadastrar Propostas Cadastrar Atividades Cadastrar Oportunidades
——— P
58 e W 3 Q s ([& @
ae L * 4 | a5 H E ] 3 0
Clientes Usudrios Cargos Ramos Modulos Sistema Consultoria Cliente Consuftoria Sistema Consultaria Sistema
Minhas Atividades BUGTLEELRWCUETIGIEN  Propostas Sistema  Clientes  Oportunidades
Todos Status ~  Todos os Periodos - = & m Pesquisa m
Codigo Status Cliente Valor Consultoria Consultor Periodo Inicial Periodo Final QObservacao
1 Em Execucdo Maxi Paper 405000 Marcos 09/12/2013 1312/2013
Pagina 1 ded ' 1&1de1registro(s)
Usuario: Adm (Administrador)

A seguir, a Figura 25, mostra o cddigo fonte da fungdo pesquisar propostas, sendo de
consultoria ou sistema.



Figura 25 — Codigo fonte de pesquisa de proposta de consultoria ou sistema
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private function getSqlB ase($is)
fsql = new TSqlBelect:

if ($is == "ConsultarPropostasC onsultoria")

{
fsql-=setEntity("propostaconsultoria pc");
fsgql=addInnerfJoins("innerjoin clienta c on (pc.idcliente = cid) "}
$sql->addInnerJoins("inner join usuario u on (pcidconsultor=u.id ) ");

fsgl-=addColumn("pc.id");

fsql-=addColumn("pc.status");

$sgl-=addColumn("pc.valorConsultoria"));

$sql=addColumn("DATE FORMA T(pcperiodoInicial, "%d/%%m/%Y '} as
'‘periodoInicial’ ")

fsql=addColumn("DATE FORMAT(pcperiodoFinalk “ed/%%m/%Y") as
'‘periodoFinal™);

$sgl-=addColumn("pc.observacao");

$sql=addColumn("c nomeFantasia as 'cliente");
fsql-=addColumn("u.nome as 'consultor'™);

else if ($is == "ConsultarPropostasSistema")

$sql=setEntity("propostasistema ps");
$sql-zaddInnerToins("inner join cliente c on (psidcliente = c.id) ");
$sgl-=addInnerToins("inner join vsuario v on (ps.idconsultor =u.id ) ");

fsgl-=addColumn("ps.id");

fsgql-=addColumn("ps.stams");

$sgl-=addColumn("ps.valorTotalMensalidade");

$sgl-=addColumn("DATE FORMA T(psperiodoInicial, "%ed/em /Y ") as
'‘periodoInicial’ ")

$sql=addColumn{"DATE FORMA T(psperiodoFinal K %% d/%%m /%Y ") as
'‘periodoFinal™);

$sgql-=addColumn("ps.observacao");

$sql=addColumn("c nomeFantasia as 'cliente");
$sql-=addColumn("u nome as 'consultor™);

¥

return $sql;

3

3.4  RESULTADOS E DISCUSSAO

O objetivo do desenvolvimento de um sistema web para os usuarios do setor comercial

da empresa foram atendidos. O sistema garante um ambiente unico de pesquisa, pelo fato de

possuir um banco de dados integrado, relatérios completos de informagdes, compatibilidade e

interface facil de uso. Além disso, outro ponto importante ¢ o fato do usuario obter

informacdes de forma rapida e organizada sem depender de planilha eletronica, tendo acesso

tudo de forma web.
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O diretor geral da empresa Unique Solution, testou o sistema e teve a oportunidade de
usar na pratica em uma visita a um cliente, o mesmo utilizou seu notebook e cadastrou um
cliente com sua respectiva proposta e atividade sem ter que repassar as informagdes para
outro colaborador via e-mail ou telefone. Apds o teste o diretor aprovou e dara continuidade
na implantag@o deste sistema, substituindo a atual planilha eletronica.

Com relagdo a trabalhos correlatos, no trabalho de Tiergarten (2004), o sistema vai
reportar ao setor financeiro da empresa os dados do cliente negociado para fazer a cobranga
do treinamento a ser prestado, além de tratar comissdes aos vendedores por metas alcangadas.
Estas funcionalidades ndao atenderiam as necessidades na Unique Solution.

No trabalho de Machado (2007), ndo atenderia as necessidades uma vez que o sistema
proposto ¢ voltado somente para dispositivos moveis compostos por dois softwares, um
executado em palm e outro no desktop.

No trabalho de Jordado (2013), ndo atenderia as necessidades, pois a interface nao ajuda
a identificar qual a fun¢do de cada icone e qual foi a data de contato e retorno de cada

atividade ou anotacao, prejudicando o proprio cadastro e entendimento das mesmas.
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4 CONCLUSOES

Os objetivos propostos no inicio deste trabalho foram alcangados. A partir de um
sistema desenvolvido em linguagem de programagao PHP, ¢ possivel a utilizagdo do sistema
via internet.

Com uma interface simples e de facil utilizagdo, a ferramenta disponibiliza a equipe de
vendas diversas telas onde € possivel consultar, imprimir ¢ manter as informagdes sobre os
clientes, propostas e atividades. Além disso, o sistema tem um diferencial para o cadastro de
oportunidade, onde o setor comercial podera identificar e cadastrar possiveis melhorias junto
ao sistema, agregando novas ferramentas e, a0 mesmo tempo, caracterizando um diferencial
para “conquistar o cliente”.

Durante o desenvolvimento deste trabalho, foram estudados diversos conceitos, como:
nog¢des de sistemas de informagao de transagoes, relacionamento com cliente, for¢a de vendas
e o estudo de uma ferramenta de programagao na linguagem PHP, os quais foram importantes
para meu conhecimento com a finalidade de concluir este trabalho.

A flexibilidade de desenvolvimento da interface com o usuério foi feita de forma
pratica e a separagdo do desenvolvimento em camadas se mostrou uma solucdo bem aceita
pela linguagem PHP. As classes de apoio disponibilizadas pelo framework Ext JS realmente
aumentam a produtividade, dando um nivel de abstragcdo para o desenvolvimento do sistema.

Para o autor, algumas dificuldades foram encontradas durante o desenvolvimento do
trabalho, porém o resultado foi positivo e satisfatorio. A troca da ferramenta para o
desenvolvimento do trabalho exigiu muito estudo e busca de informagdes para ser
implementado a tempo de entrega do mesmo. Este trabalho possibilitou o aprendizado de
novas tecnologias de programagdo e rotinas que auxiliaram na geracao das pesquisas no
sistema. Dentre isso e muitos conhecimentos do setor comercial foram aprendidos,

possibilitando assim grande conhecimento profissional e pessoal.

4.1 EXTENSOES

Sugere-se como extensdo para este trabalho incluir a geracdo de gréaficos para

acompanhar instantaneamente as vendas e estatisticas por vendedor. Além disso, outra
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possibilidade seria criar uma apresentacdo com o mapa nacional incluindo as negociagdes
feitas até o momento, identificando qual regido estd com maior e menor indice de vendas.
Sugere-se também a utilizacdo deste sistema em dispositivos moveis, destacando as

duas plataformas mais utilizadas na atualidade a i0OS e Android.
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Este Apéndice apresenta a descrigdo dos principais casos de uso descritos na secao de

especificagdo deste trabalho. No Quadro 3 apresenta-se o caso de uso “Efetuar login”.

Quadro 3 — Caso de uso Efetuar Login.

UCO01: Efetuar login

Ator: Usuario

Objetivo: O sistema devera permitir ao usudrio efetuar /ogin no sistema através da
identificacdo por usudrio e senha.

Pré-Condic¢ao: O usudrio tem que estar cadastrado no banco de dados.
Pés-Condi¢ao: O usuario tem permissao de usar o sistema.

Cenario Principal:

1 — O usuario preenche seu login e senha;

2 — O sistema valida os dados de login e senha do usuério;

3 — O sistema direciona o usudrio para a tela principal do programa.

Cenario Alternativo(a)
1 — Nome do usuério e¢/ou senha invalido(s);
2 — Alerta de mensagem informando “usudrio ou senha invalido”.

No Quadro 4 apresenta-se o caso de uso “Manter Cliente”.

Quadro 4 — Caso de uso Manter cliente.

UCO02: Manter cliente

Ator: Usuario

Objetivo: O sistema devera permitir ao usudrio cadastrar/editar/excluir cliente.
Pré-Condig¢ao: O usudario tem que estar logado no sistema.

Pés-Condicao: O usuario pode cadastrar/editar/excluir o(s) cadastro(s) de(s) cliente(s).

Cenario Principal:

1 — O usuario seleciona a tela de cadastro de cliente;

2 — Na tela inicial o usuario ira optar por qual opgao deseja realizar:
cadastrar/editar/excluir;

3 - Caso a opg¢ao do usuario selecionado seja “cadastrar” o sistema deve mostrar em tela
0s campos necessarios para o cadastramento;

4 — Caso a opcao do usuario selecionado seja “excluir” o sistema deve mostrar em tela as
informagdes do cadastro e a opcao se deseja excluir este cadastro;

5 — Se o usudrio selecionar a opgao de Editar, o sistema deve mostrar em tela todas as
informagdes do cadastro tendo os campos disponiveis para alteragao;

6 — Apds a alteragdo feita pelo usudrio, ele deve clicar na opgao “gravar” para finalizar o
procedimento.




Cenario Alternativo(a)
1 — Campo(s) obrigatdrio(s) nao foram preenchido(s);
2 — Alerta de mensagem informando “Preencher os campos obrigatorios informados”.

No Quadro 5 apresenta-se o caso de uso “Manter Cargo”.

Quadro 5 — Caso de uso Manter cargo.

UCO03: Manter cargo

Ator: Administrador

Objetivo: O sistema devera permitir ao administrador cadastrar/editar/excluir cargo..
Pré-Condigao: O administrador tem que estar logado no sistema.

Pés-Condicao: O administrador pdde cadastrar/editar/excluir o(s) cadastro(s) de(s)
cargo(s).

Cenario Principal:

1 — O administrador seleciona a tela de cadastro de cargo;

2 — Na tela inicial o administrador ird optar por qual opcao deseja realizar:
cadastrar/editar/excluir;

3 - Caso a opgao do administrador selecionado seja “cadastrar” o sistema deve mostrar
em tela os campos necessarios para o cadastramento;

4 — Caso a opcao do administrador selecionado seja “excluir” o sistema deve mostrar em
tela as informagdes do cadastro e a opgao se deseja excluir este cadastro;

5 — Se o administrador selecionar a op¢ao de Editar, o sistema deve mostrar em tela todas
as informagdes do cadastro tendo os campos disponiveis para alteragao;

6 — Ap0s a alteragdo feita pelo administrador, ele deve clicar na opgao “gravar” para
finalizar o procedimento.

Cenario Alternativo(a):
1 — Campo(s) obrigatorio(s) ndo foram preenchido(s);
2 — Alerta de mensagem informando “Preencher os campos obrigatdrios informados”.

No Quadro 6 apresenta-se o caso de uso “Manter Ramo”.

Quadro 6 — Caso de uso Manter ramo.

UC04: Manter ramo

Ator: Administrador

Objetivo: O sistema devera permitir ao administrador cadastrar/editar/excluir ramo.
Pré-Condi¢ao: O administrador tem que estar logado no sistema.

Pés-Condicao: O administrador pdde cadastrar/editar/excluir o(s) cadastro(s) de(s)
ramo(s).

Cenario Principal:
1 — O administrador seleciona a tela de cadastro de ramo;
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2 — Na tela inicial o administrador ird optar por qual opcao deseja realizar:
cadastrar/editar/excluir;

3 - Caso a opgao do administrador selecionado seja “cadastrar” o sistema deve mostrar
em tela os campos necessarios para o cadastramento;

4 — Caso a opcao do administrador selecionado seja “excluir” o sistema deve mostrar em
tela as informagdes do cadastro e a opgao se deseja excluir este cadastro;

5 — Se o administrador selecionar a op¢ao de Editar, o sistema deve mostrar em tela todas
as informagdes do cadastro tendo os campos disponiveis para alteragdo;

6 — Apds a alteragao feita pelo administrador, ele deve clicar na opgao “gravar” para
finalizar o procedimento.

Cenario Alternativo(a):
1 — Campo(s) obrigatorio(s) ndo preenchido(s);
2 — Alerta de mensagem informando “Selecionar pelo menos uma das opgdes”.

No Quadro 7 apresenta-se o caso de uso “Manter propostas comerciais de
implantagdo”.

Quadro 7 — Caso de uso Manter propostas comerciais de implantagao.

UCO05: Manter propostas comerciais de implantacio

Ator: Usuario

Objetivo: O sistema devera permitir ao usuario cadastrar/editar/excluir propostas
comerciais de implantagao.

Pré-Condigao: O usudario tem que estar logado no sistema.

Pés-Condicao: O usuario pode cadastrar/editar/excluir o(s) cadastro(s) de(s) proposta(s)
de implantagao.

Cenario Principal:

1 — O usuario seleciona a tela de cadastro de proposta de implantagao;

2 —Na tela inicial o usudrio ird optar por qual opgao deseja realizar:
cadastrar/editar/excluir;

3 - Caso a opg¢ao do usudrio selecionado seja “cadastrar” o sistema deve mostrar em tela
0s campos necessarios para o cadastramento;

4 — Caso a op¢ao do usudrio selecionado seja “excluir” o sistema deve mostrar em tela a
informacao se deseja excluir este cadastro;

5 — Se o usudrio selecionar a opcao de Editar, o sistema deve mostrar em tela todas as
informacgdes do cadastro tendo os campos disponiveis para alteragao;

6 — Ap0s a alteragdo feita pelo usudrio, ele deve clicar na opgao “gravar” para finalizar o
procedimento.

Cenario Alternativo(a):
1 — Campo(s) obrigatdrio(s) nao preenchido(s);
2 — Alerta de mensagem informando “Selecionar pelo menos uma das opgdes”.
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No Quadro 8 apresenta-se o caso de uso “Manter propostas comerciais de
consultoria’.

Quadro 8 — Caso de uso Manter propostas comerciais de consultoria.

UC06: Manter propostas comerciais de consultoria

Ator: Usuario

Objetivo: O sistema devera permitir ao usuario cadastrar/editar/excluir propostas
comerciais de consultoria.

Pré-Condigao: O usudrio tem que estar logado no sistema.

Pés-Condicao: O usuario pode cadastrar/editar/excluir o(s) cadastro(s) de(s) proposta(s)
de consultoria.

Cenario Principal:

1 — O usuario seleciona a tela de cadastro de proposta de consultoria;

2 — Na tela inicial o usudrio ird optar por qual opgao deseja realizar:
cadastrar/editar/excluir;

3 - Caso a opg¢ao do usudrio selecionado seja “cadastrar” o sistema deve mostrar em tela
0s campos necessarios para o cadastramento;

4 — Caso a op¢ao do usudrio selecionado seja “excluir” o sistema deve mostrar em tela a
informacao se deseja excluir este cadastro;

5 — Se o usudrio selecionar a op¢ao de Editar, o sistema deve mostrar em tela todas as
informacgdes do cadastro tendo os campos disponiveis para alteragao;

6 — Ap0s a alteragdo feita pelo usudrio, ele deve clicar na opgao “gravar” para finalizar o
procedimento.

Cenario Alternativo(a):
1 — Campo(s) obrigatdrio(s) nao preenchido(s);
2 — Alerta de mensagem informando “Selecionar pelo menos uma das opgdes”.

No Quadro 9 apresenta-se o caso de uso “Manter modulo”.

Quadro 9 — Caso de uso Manter médulo.

UCO07: Manter modulo

Ator: Administrador

Objetivo: O sistema devera permitir ao administrador cadastrar/editar/excluir modulo.
Pré-Condicao: O administrador tem que estar logado no sistema.

Pés-Condicao: O administrador pdde cadastrar/editar/excluir o(s) cadastro(s) de(s)
modulo(s).

Cenario Principal:

1 — O administrador seleciona a tela de cadastro de médulo;

2 — Na tela inicial o administrador ird optar por qual opcao deseja realizar:
cadastrar/editar/excluir;

3 - Caso a opgao do administrador selecionado seja “cadastrar” o sistema deve mostrar
em tela os campos necessarios para o cadastramento;
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4 — Caso a opcao do administrador selecionado seja “excluir” o sistema deve mostrar em
tela a informacao se deseja excluir este cadastro;

5 — Se o administrador selecionar a op¢ao de Editar, o sistema deve mostrar em tela todas
as informagdes do cadastro tendo os campos disponiveis para alteragao;

6 — Apds a alteragdo feita pelo administrador, ele deve clicar na opgao “gravar” para
finalizar o procedimento.

Cenario Alternativo(a):
1 — Campo(s) obrigatorio(s) ndo preenchido(s);
2 — Alerta de mensagem informando “Selecionar pelo menos uma das opgdes”.

No Quadro 10 apresenta-se o caso de uso “Manter Atividade”.

Quadro 10 — Caso de uso Manter atividade.

UCO08: Manter atividade.

Ator: Usuario

Objetivo: O sistema devera permitir ao usudrio cadastrar/editar/excluir atividade.
Pré-Condigao: O usudrio tem que estar logado no sistema.

Pés-Condicao: O usuario pode cadastrar/editar/excluir o(s) cadastro(s) de(s) atividade(s).

Cenario Principal:

1 — O usuario seleciona a tela de cadastro de atividade;

2 — Na tela inicial o usuario ira optar por qual op¢ao deseja realizar:
cadastrar/editar/excluir;

3 - Caso a opg¢ao do usuario selecionado seja “cadastrar” o sistema deve mostrar em tela
0s campos necessarios para o cadastramento;

4 — Caso a opcao do usuario selecionado seja “excluir” o sistema deve mostrar em tela a
informagao se deseja excluir este cadastro;

5 — Se o usudrio selecionar a opgao de Editar, o sistema deve mostrar em tela todas as
informagdes do cadastro tendo os campos disponiveis para alteragao;

6 — Ap0s a alteragdo feita pelo usudrio, ele deve clicar na opgao “gravar” para finalizar o
procedimento.

Cenario Alternativo(a):
1 — Campo(s) obrigatorio(s) ndo preenchido(s);
2 — Alerta de mensagem informando “Selecionar pelo menos uma das opgdes”.

No Quadro 11 apresenta-se o caso de uso “Manter Usuario™.

Quadro 11 — Caso de uso Manter usuario.

UC09: Manter usuario.
Ator: Administrador
Objetivo: O sistema devera permitir ao usudrio cadastrar/editar/excluir usuario.
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Pré-Condi¢ao: O administrador tem que estar logado no sistema.
Pés-Condicao: O administrador pdde cadastrar/editar/excluir o(s) cadastro(s) de(s)
usuario(s).

Cenario Principal:

1 — O administrador seleciona a tela de cadastro de usuério

2 — Na tela inicial o administrador ird optar por qual opcao deseja realizar:
cadastrar/editar/excluir;

3 - Caso a opgao do administrador selecionado seja “cadastrar” o sistema deve mostrar
em tela os campos necessarios para o cadastramento;

4 — Caso a opcao do administrador selecionado seja “excluir” o sistema deve mostrar em
tela a informacao se deseja excluir este cadastro;

5 — Se o administrador selecionar a op¢ao de Editar, o sistema deve mostrar em tela todas
as informagdes do cadastro tendo os campos disponiveis para alteragao;

6 — Apds a alteragao feita pelo administrador, ele deve clicar na opgao “gravar” para
finalizar o procedimento.

Cenario Alternativo(a):
1 — Campo(s) obrigatorio(s) ndo preenchido(s);
2 — Alerta de mensagem informando “Selecionar pelo menos uma das opgdes”.

No Quadro 12 apresenta-se o caso de uso “Consultar oportunidade por situa¢do™.

Quadro 12 — Caso de uso Consultar oportunidade por situacao.

UC10: Consultar oportunidade por situacio.

Ator: Usuario

Objetivo: O sistema devera permitir ao usudrio consultar oportunidades por situagao.
Pré-Condigao: O usudrio tem que estar logado no sistema.

Pés-Condi¢ao: O usuario pode visualizar a(s) oportunidade(s) por situacao.

Cenario Principal:

1 — O usudrio seleciona a tela de pesquisa;

2 — Na tela de pesquisa o usuario deve selecionar o status de oportunidade por situacao;
3 — Apos ter selecionado o status de oportunidade por situagdo, o mesmo deve clicar em
“pesquisar” para finalizar o procedimento.

Cenario Alternativo(a):
1 — Campo(s) obrigatdrio(s) nao foram preenchido(s);
2 — Alerta de mensagem informando “Preencher os campos obrigatorios informados”.

No Quadro 13 apresenta-se o caso de uso “Consultar atividade por situagdo”.
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Quadro 13 — Caso de uso Consultar atividade por situacao

UC11: Consultar atividade por situacio.

Ator: Usuario

Objetivo: O sistema deverd permitir ao usudrio consultar atividades por situagao.
Pré-Condicao: O usuario tem que estar logado no sistema.

Pés-Condicao: O usudrio pode visualizar a(s) atividade(s) por situacao.

Cenario Principal:

1 — O usuario seleciona a tela de pesquisa;

2 —Na tela de pesquisa o usuario deve selecionar o status de atividade por situagao;
3 — Apds ter selecionado o status de atividade por situacao, o mesmo deve clicar em
“pesquisar” para finalizar o procedimento.

Cenario Alternativo(a):
1 — Campo(s) obrigatorio(s) ndo foram preenchido(s);
2 — Alerta de mensagem informando “Preencher os campos obrigatérios informados”.

No Quadro 14 apresenta-se o caso de uso “Consultar propostas comerciais por status
de negociagdo”.

Quadro 14 — Caso de uso Consultar propostas comerciais por status de negociagao

UC12: Consultar propostas comerciais por status de negociacio.

Ator: Usuario

Objetivo: O sistema devera permitir ao usuario consultar propostas comerciais por status
de negociacgao.

Pré-Condigao: O usudrio tem que estar logado no sistema.

Pés-Condi¢ao: O usuario pode visualizar a(s) proposta(s) por status de negociacao.

Cenario Principal:

1 — O usudrio seleciona a tela de pesquisa;

2 — Na tela de pesquisa o usuario deve selecionar o status de negociagao;

3 — Ap0s ter selecionado o status de negociagao, o mesmo deve clicar em “pesquisar”
para finalizar o procedimento.

Cenario Alternativo(a):
1 — Campo(s) obrigatdrio(s) nao foram preenchido(s);
2 — Alerta de mensagem informando “Preencher os campos obrigatorios informados”.

No Quadro 15 apresenta-se o caso de uso “Consultar clientes que possuem propostas
comerciais’.

Quadro 15 — Caso de uso Consultar clientes que possuem propostas comerciais

\ UC13: Consultar clientes que possuem propostas comerciais.




Ator: Usuario

Objetivo: O sistema devera permitir ao usuario consultar clientes que possuem propostas
comerciais.

Pré-Condicao: O usuario tem que estar logado no sistema.

Pés-Condicao: O usuario pode visualizar o(s) cliente(s) que possui (em) proposta(s).

Cenario Principal:

1 — O usudrio seleciona a tela de pesquisa;

2 — Na tela de pesquisa o usuario deve selecionar a opgao de pesquisar clientes
habilitando o filtro “com proposta”;

3 — Apds ter selecionado o filtro com proposta, 0 mesmo deve clicar em “pesquisar” para
finalizar o procedimento.

Cenario Alternativo(a):
1 — Campo(s) obrigatorio(s) ndo foram preenchido(s);
2 — Alerta de mensagem informando “Preencher os campos obrigatdrios informados”.

No Quadro 16 apresenta-se o caso de uso “Consultar propostas comerciais por data

de retorno”.

Quadro 16 — Caso de uso Consultar propostas comerciais por data de retorno

UC14: Consultar propostas comerciais por data de retorno.

Ator: Usuario

Objetivo: O sistema devera permitir ao usuario consultar propostas comerciais por data
de retorno.

Pré-Condigao: O usudrio tem que estar logado no sistema.

Pés-Condi¢ao: O usuario pode visualizar a(s) proposta(s) por data de retorno.

Cenario Principal:

1 — O usudrio seleciona a tela de pesquisa;

2 — Na tela de pesquisa o usuario deve selecionar que deseja visualizar propostas
comerciais inserindo a data de retorno;

3 — Apds ter selecionado a data de retorno, o mesmo deve clicar em “pesquisar’” para
finalizar o procedimento.

Cenario Alternativo(a):

1 — Campo(s) obrigatorio(s) ndo foram preenchido(s);

2 — Alerta de mensagem informando “Preencher os campos obrigatdrios informados”.
Pés-condigao

No Quadro 17 apresenta-se o caso de uso “Consultar propostas comerciais com
oportunidade”.
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Quadro 17 — Caso de uso Consultar propostas comerciais com oportunidade

UC1S5: Consultar propostas comerciais com oportunidade.

Ator: Usuario

Objetivo: O sistema deverd permitir ao usuario consultar propostas comerciais com
oportunidade.

Pré-Condigao: O usudrio tem que estar logado no sistema.

Pés-Condicao: O usuario pode visualizar a(s) proposta(s) com oportunidade.

Cenario Principal:

1 — O usudrio seleciona a tela de pesquisa;

2 — Na tela de pesquisa o usuario deve selecionar a op¢ao de mostrar propostas
comerciais com filtro de oportunidade selecionado;

3 — Apds ter selecionado o filtro de oportunidade, o mesmo deve clicar em “pesquisar’
para finalizar o procedimento.

2

Cenario Alternativo(a):

1 — Campo(s) obrigatorio(s) ndo foram preenchido(s);

2 — Alerta de mensagem informando “Preencher os campos obrigatdrios informados”.
Pés-condigao

No Quadro 18 apresenta-se o caso de uso “Consultar clientes por potencial de
negocia¢do’.

Quadro 18 — Caso de uso Consultar clientes por potencial de negociacdo

UC16: Consultar clientes por potencial de negociacao.

Ator: Usuario

Objetivo: O sistema devera permitir ao usudrio consultar clientes por potencial de
negociagao.

Pré-Condicao: O usuario tem que estar logado no sistema.

Pés-Condicao: O usudrio pode visualizar a(s) o(s) cliente(s) por potencial de negociacao.

Cenario Principal:

1 — O usuario seleciona a tela de pesquisa;

2 — O usuadrio deve selecionar o campo de pesquisa por clientes com potencial de
negociagao;

3 — Apos ter selecionado o cliente com potencial de negociagdo, o0 mesmo deve clicar em
“pesquisar” para finalizar o procedimento.

Cenario Alternativo(a):

1 — Campo(s) obrigatdrio(s) nao foram preenchido(s);

2 — Alerta de mensagem informando “Preencher os campos obrigatorios informados”.
Pés-condicao
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APENDICE B - Descriciao do Dicionario de Dados
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Este Apéndice apresenta o diciondrio de dados das principais tabelas do sistema e

fornece um breve comentario dos principais campos. No Quadro 19 tém-se o dicionario de

dados da tabela “atividade”.

Para campos de “id”, foi adotado o tipo /nf com tamanho igual a 11 bytes. Nos campos

de texto, como cidade, cargo, nome fantasia, bairro foi adotado o tipo Varchar com tamanho

de 225 bytes, pois podem conter varias informagdes. Para o campo de data, foi adotado o tipo

Date, pois necessita apenas do dia, més e ano. Campos como valorTotalPorModulo e

valorConsultoria foi adotado o tipo decimal.

Quadro 19 — Dicionario de dados da tabela “atividade”

‘Coluna HTipo HTamanho HNulo HObrigat(’)rio ‘
lid int [i¥ INdo  |Nao |
‘idusuario Hint Hl 1 HNﬁo HNﬁo ‘
‘idcliente Hint Hl 1 HNéo HNﬁo ‘
‘dataContato Hdatetime HSO HSim HSim ‘
‘dataRetomo Hdatetime HSO HSim ”Sim ‘
‘feedback Hvarchar HSO HSim HSim ‘
‘responsavel Hvarchar H70 HSim HSim ‘
‘status Hvarchar HSO HSim HSim ‘
‘observacao Hvarchar H225 HSim HSim ‘

No Quadro 20 apresenta o dicionario de dados da tabela “cliente”.

Quadro 20 — Dicionério de dados da tabela “cliente”

|Coluna HTipo ||Tamanh0 HNulo HObrigatério |
lid int 11 INzo INzo |
|nomeCliente Hvarchar ||225 HSim HSim |
|nomeFantasia Hvarchar ||200 HSim HSim |
|estado Hvarchar || 100 HSim HSim |
|cidade Hvarchar || 100 HSim HSim |
|endereco Hvarchar ||200 HSim HSim |
|bairr0 Hvarchar ||200 HSim HSim |
|cep Hvarchar ||9 HSim HSim |
|telefone Hvarchar || 16 HSim HSim |
|contato Hvarchar || 100 HSim HSim |




|Coluna HTipo ||Tamanho HNulo HObrigatério

|idcargo Hint ||1 1 HSim HSim
|emai1 Hvarchar ||50 HSim HSim
|qtdFuncionarios Hint ||1 1 HSim HSim
|qthsuarios Hint ||1 1 HSim HSim
|0bservacao Hvarchar ||255 HSim HSim
|idramo Hint ||1 1 HSim HSim
|p0tencia1 Hvarchar ||45 HSim HSim

No Quadro 21 apresenta o dicionario de dados da tabela “modulos”.

Quadro 21 — Dicionario de dados da tabela “modulos”

|Coluna ||Tip0 ||Tamanh0HNulo ||Obrigat6ri0
lid lint 11 INzo INzo
|n0me ||Varchar ||45 HSim ||Sim
|Va10rUnitarioModulo ||decima1 || 10 HSim ||Sim

No Quadro 22 apresenta o dicionario de dados da tabela “oportunidade”.

Quadro 22 — Dicionério de dados da tabela “oportunidade”

|Coluna ||Tip0 HTamanhoHNulo ||Obrigat6ri0
lid lint(11) 11 INzo INzo
|idPropostaSistema ||int(l 1) Hl 1 HSim ||Sim
|idPropostaConsultoria ||int(1 1) Hl 1 HSim ||Sim
|descricao ||Varchar H 100 HSim ||Sim
|situacao ||int Hl 1 HSim ||Sim
|0bsercacao ||Varchar H225 HSim ||Sim

No Quadro 23 apresenta o dicionario de dados da tabela “propostaconsultoria”.

Quadro 23 — Dicionario de dados da tabela “propostaconsultoria”

|Coluna HTipo HTamanho”Nulo HObrigatério
lid lint 11 INzo INzo
|idc1iente Hint Hl 1 HNﬁo HNﬁo
lidatividade int 11 Nzo INzo
|idconsultor Hint ”1 1 ”Nﬁo HNﬁo
|Va10rC0nsultoria Hdecimal H 10 HSim HSim
|periodoInicial Hdate HSO HSim HSim

|periodoFinal Hdate HSO HSim HSim




|Coluna HTipo HTamanho”Nulo HObrigat(’)rio |
|meioDePagament0 Hvarchar H45 HSim HSim |
|formaDePagamento Hvarchar H45 HSim HSim |
|observacao Hvarchar H225 HSim HSim |
|status Hint Hll HSim HSim |

No Quadro 24 apresenta o dicionario de dados da tabela “propostasistema’.

Quadro 24 — Dicionario de dados da tabela “propostasistema”

|Coluna HTipo HTamanho”Nulo HObrigat(’)rio |
lid lint 11 INzo INzo |
lidatividade int 11 Nzo Nzo |
|idcliente Hint Hl 1 ”Nﬁo ”Nﬁo |
|idconsultor Hint Hl 1 ”Nﬁo ”Nﬁo |
|periodoInicial Hdate HSO HSim HSim |
|periodoFinal Hdate HSO HSim HSim |
|ValorTotalMensalidade Hdecimal H 10 HSim HSim |
|meioDePagamento Hvarchar H70 HSim HSim |
|formaDePagamento Hvarchar H70 HSim HSim |
|0bservacao Hvarchar H225 HSim HSim |
|propostaSistemacol Hvarchar H45 HSim HSim |
|status Hint Hl 1 ”Sim ”Sim |

No Quadro 25 apresenta o dicionario de dados da tabela “usuario”.

Quadro 25 — Dicionario de dados da tabela “usuario”

|Coluna HTipo ||Tamanh0HNulo HObrigatério |
lid int 11 INzo Nzo |
|n0me Hvarchar || 100 HSim HSim |
|10gin Hvarchar ||20 HSim HSim |
|senha Hvarchar ||20 HSim HSim |
|tipo Hvarchar ||45 HSim HSim |
No Quadro 26 apresenta o dicionario de dados da tabela “cargo”.
Quadro 26 — Dicionario de dados da tabela “cargo”
|Coluna ||Tipo HTamanhoHNulo HObrigat(’)rio |
lid lint 11 INzo Nzo |
|idc1iente ||int Hl 1 HSim HSim |
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|Coluna ||Tip0 HTamanhoHNulo HObrigat(’)rio |
|n0me ||Varchar H 100 HSim HSim |
No Quadro 27 apresenta o diciondrio de dados da tabela “ramo”.
Quadro 27 — Dicionario de dados da tabela “ramo”
|Coluna HTipo HTamanho HNulo ||Obrigat6ri0 |
lid lint 11 INzo  |Nio |
|Idc1iente Hint ”1 1 ”Sim ||Sim |
|nome Hvarchar H 100 HSim ||Sim |




