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RESUMO

O presente trabalho apresenta o desenvolvimentand&istema de Informacdo Gerencial
aplicado a area de vendas de uma software housenecamo objetivo principal gerar

informacBes que auxiliem na melhoria dos processpsracionais, de controle, de
gerenciamento e de tomada de decisfes deste tipwegtecio, utilizando os recursos e
técnicas informacionais de computacao, tais conpyogramacao orientacdo a objetos, o

banco de dados Oracle para a base de dados @agerg PHP para a implementacgao.

Palavras — chaves: Sistema de Informacéo Gerencial



ABSTRACT

This paper presents the development of a Managemtarmation System, applied to the
sales area of a software house, and has as maictigbjto generate information that assist in
the improvement of the operational processes, ofroh of management and of taking
decisions about this type of business, using tteourees and technical information

computing, such as object oriented programming,cl@radatabase for the data and PHP
language for development.

Key-Words: Management Information System.
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1 INTRODUCAO

Sem se preocupar com o histérico da evolucdo disrsas de Informacado, pode-se
dizer que, a partir de 1985, a informacao passser atilizada como recurso estratégico. Esta
nova Vvisado se tornou necessaria, pois muitos exesyprecisavam saber o que sua empresa
estava representando para o mercado. Este posiwont@ € decorrente do acirramento da
concorréncia e da globalizacéo, evidenciando assetade de ferramentas mais aprimoradas
para a gestdo das empresas (RODRIGUES, 1996).

Segundo Dalfovo (2000, p. 3), informacédo “é o daddbalhado que permite ao
executivo tomar decisdes” e dado “é qualquer elémiglentificado em sua forma bruta que

por si s6 ndo conduz a uma compreensao de detelonfiatm ou situacao”.

Em concordancia com Dalfovo (2000), um executiarapgue possa tomar decisoes,
necessita ter visdo do seu negoécio. Para isspretesa do auxilio de uma tecnologia que lhe
informe ostatus atual do que estad sendo gerenciado. A informagéstamente a alavanca
principal para que o executivo possa tomar decista@s acertadas quanto aos rumos de sua

empresa (RADUNZ, 2002), cujos resultados séo fadosem forma de sistemas.

Para Oliveira (2002, p. 23), entende-se por sistemaconjunto de partes interagentes
e interdependentes que, conjuntamente, formam domunitario com determinado objetivo e

efetuam uma determinada funcao”.

Laudon e Laudon (2004), definem sistemas de infoimaomo sendo um conjunto de
componentes inter-relacionados que coletam, reaopgsrocessam, armazenam e distribuem
informacBes com o propodsito de facilitar o planegato, o controle, a coordenacéo, a analise

e a tomada de decisdes nas organizacoes.

Um Sistema de Informacdo (SI) é uma série de ellmsepu componentes inter-
relacionados que coletam, manipulam e armazenaserdinam os dados e fornecem um
mecanismo déeedback. (STAIR, 2002).

Para Stair (2002) os principais elementos de usstio apresentados na figura 1.
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ENTRADA PROCESSAMENTO : FEEDBACK é uma saida
como a | » | transforma ou converte__,, SAIDA envolve @l usada para fazer ajustes
atividade os dados em saidas "| produgdo de saidas™™ ou modificacdes nas

de captar e Uteis. Uteis, geralmente na atividades de entrada ou
juntar os forma de documentos; rocessamento

Jdados relatérios e dados d¢ P

primarios transacoes.

Fonte: Stair (2002, p.12)
Figura 1: Principais Elementos de um SI

Laudon e Laudon (2004), ressaltam que o papel tdsnsas de informacdo esta
diretamente relacionado com os tipos de problemas eles resolvem e com o nivel da
hierarquia em que eles atuam. Assim sao constrisidtmmas de informacao especializados
para servir a diferentes fungbes e a diferentesisiiorganizacionais e que funcionam de

forma integrada na amplitude do ambiente emprdsaria

Desta forma, os sistemas de informacao foram diwglide acordo com as funcbes
administrativas, que foram sendo tratadas de fonchgidualizada, resultando na criagao de
varios sistemas para ajudarem 0S executivos, noesvaiveis hierarquicos, a tomarem
decis@es, dentre eles, o Sistema de Informacaan@alteobjeto de estudo deste trabalho e,
outros apresentados a seguir:

a) sistema de informacao para executivos (EIS);
b) sistema de informacgéo de suporte a tomada de ddS8SA D);
c) sistema de informacao estratégico para o gerenoianoperacional (SIEGO);

d) sistema de informacao gerencial (SIG).

Oliveira (2002), salienta que os SIG séo sisterpagpaiados para os administradores
acompanharem os resultados das organizacfes eougeeniegulares — semanal, mensal,
anual — e que ndo estdo preocupados com o dia-&d@ orientados para a tomada de

decisfes estruturadas.

Laudon e Laudon (2004, p. 40), afirma que “sisted@sivel gerencial atendem as
atividades de monitoragao, controle, tomada desdesie procedimentos administrativos dos
gerentes médios. Sistemas de informacédo gerer®i@l) (tém a caracteristica de produzir

relatorios peridédicos sobre as operacdes, em vedalenacdes instantaneas”.
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Conforme Laudon e Laudon (2004), as funcdes pransige uma empresa podem ser

definidas como:

a) fabricagcéo e producao, responsavel por criar /medeer o produto;
b) vendas e marketing, responsavel pelas vendas kgaoao;
c) recursos humanos, responsavel pelo controle eedg@amento de pessoal;

d) financas e contabilidade, responsavel pelo fatunéone financas da empresa.

No ambiente conturbado da economia globalizadqtid@d no uso de sistemas de
informacéo para o gerenciamento do processo deagemdnarketing e tomada de decisdes

com base nessas informacdes pode significar aedifarcompetitiva que a empresa necessita.

Para Stanton e Spiro (2000), o conhecimento da&teias mercadoldgicas atuais, do
comportamento dos consumidores, das estratégiasatm®rrentes, do posicionamento no
mercado, fazem parte de cada um dos mdédulos destema de informacdo de vendas e
marketing:

a) gestao de clientes, tem por objetivo manter osatosit caracteristicas, perfil e
condi¢bes de vendas;

b) gestdo comercial, destina-se a manutencdo regidagsropostas e pedidos,
incluindo a sua aceitacao, alteracao e nivel defagdio do mesmo;

c) gestdo de equipe de vendas, responsavel por plane@ntrolar a equipe de
vendas através da definicAdo de metas e coleta figmiacdes sobre
concorrentes;

d) gestdo de vendas, tem por objetivo relacionar imdgdes sobre as vendas,

com indices de lucratividade, segmentos de atuacégides atendidas.

Para Drucker (1998), sistema de informacdo gereaplcado a area de vendas e
marketing visa a obtencédo da eficiéncia nos proseeperacionais com o intuito de gerar
informacdes precisas para a eficacia na tomadaedes@ds e alcance da lucratividade

planejada pela organizacao.

Em entrevista realizada com a diretoria comercial Megasul Informatica, foi
identificado que a area comercial ndo possui indgdes suficientes sobre o andamento das
vendas e ndo possui métodos eficazes de acompaitadalho dos vendedores. Esta falta de

informacé&o € devida ao fato do cadastramento datek ser feito manualmente e o controle
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de vendas ser feito através de planilhas eletrénisto pode ser melhorado implementando
um S| com as funcdes de cadastro de clientes eedenes, criacdo e manutencdo de

propostas, emissao de relatérios e controles gistat.

O objetivo deste TCC constituiu no desenvolvimettoum sistema de informacgao
gerencial destinado & &rea de vendas e marketindesoftware house. Sua elaboracdo pode
ser vista como um passo inicial para a padronizalgio processos de vendas internas e
externas da empresa, objetivando estruturar untaraudle busca, registro e utilizacdo da

informagéao a fim de obter bases concretas panmada de deciséo.

1.1 OBJETIVOS DO TRABALHO

Este trabalho tem como objetivo principal o desenn@nto de um sistema de
informacdo gerencial via internet, com implementagdéds modulos de gestdo de clientes,

gestado comercial, gestao de equipe de vendasa@gbsiendas.

Os objetivos especificos do trabalho séo:

a) disponibilizar as funcbes basicas de um SIG cowteinformacdes sobre
clientes, revendas, vendedores e propostas, criamda base de dados
operacional;

b) disponibilizar para a empresa informacgfes de pradatie da area comercial e
a taxa de sucesso de seus vendedores;

c) fornecer informagdes gerenciais sobre as vendagpeoetos;

d) proporcionar informagbes quanto ao trabalho redtizaela forca de vendas

visando a eficacia do processo.

1.2 ESTRUTURA DO TRABALHO
O presente trabalho foi organizado em 4 capitudaf@gs sinteses de conteudo séo

descritas a sequir:

O primeiro capitulo define os objetivos do trabalbem como, justificando a sua

elaboracgao.

O segundo capitulo apresenta uma visao geral s@teznas de informacédo, passando
pelas caracteristicas de sistemas de informacOeaiy@s e por sistemas de vendas e
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marketing, mostra também os sistemas e informagdasionadas a area em que o sistema

deve atuar, suas caracteristicas e atividades.

O terceiro capitulo contempla a revisdo bibliog@&fisobre os principais assuntos
relacionados com o tema, através da apresentacéondeitos de andlise, da linguagem de
programacao utilizada, do banco de dados empregkitio de apresentar o sistema, suas

caracteristicas, especificacdo, definicdo de telatatorios.

O quarto capitulo apresenta as conclusdes obtmEs@desenvolvimento do trabalho

e analisa as dificuldades encontradas.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Este capitulo descreve os conceitos utilizados patasenvolvimento deste trabalho,
tais como: Sistemas de informacao, sistema dendgdio gerencial e sistema de informacao
de vendas e marketing. Apresenta também o ambipresera implantado o sistema e os
trabalhos correlatos.

2.1 SISTEMAS DE INFORMACAO

Ao contrario do que € comum imaginar, sistema dernmacdo designa a logistica
indispensavel a realizacdo do processo de informpagdo se reduzindo somente a
informatica. Para Mafas (1999, p.55), sistema dernmacdo pode ser definido como o
“conjunto interdependente das pessoas, das estsutla organizacdo, das tecnologias de
informacéo, dos procedimentos e métodos que deperiaitir & empresa dispor, no tempo
desejado, das informagfes que necessita (ou nacésgiara seu funcionamento atual e para

sua evolucao”.

Para Paula Filho (2001), Sistema é um conjuntole®entos, materiais ou ideais,

entre as quais se possa encontrar ou definir algelagio.

De acordo com Laudon e Laudon (2004), o sistemafdemacdo assume dimensdes
organizacionais com o auxilio da tecnologia, exdkii para responder as necessidades da
empresa, incluindo-se problemas apresentados padteate externo, criados por situacdes
politicas, demograficas, econdmicas e tendénciasaiso Além disso, os sistemas de
informacgéo se desenvolvem em uma empresa, de acon@s componentes desta (setores
que executam as diferentes funcbes necessariasnamrfamento da empresa — producao,

marketing, financas) e conforme os niveis de dedssétratégico, tatico e operacional).
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De acordo com Oliveira (2002), os sistemas de imégdo, possuem 0s seguintes

componentes:

a)

b)

c)
d)

e)

f)

g)
h)

dados: elementos identificados em sua forma brugapgpr si s6 ndo levam a
compreensao de um fato ou evento;

tratamento: € a transformacdo de um insumo (dado) uen resultado
gerenciavel (informacao);

informacéo: é o dado refinado que permite ao ekartdmar uma decisao;
alternativa: € a acéo sucedanea que pode levéorma diferente, ao mesmo
resultado;

decisdo: € a escolha entre varios caminhos alieosatque levam a
determinado resultado;

recurso: € a identificagdo das alocacbes ao lomgoprdcesso decisorio
(equipamentos, materiais, financeiros, humanos);

resultado: é o produto final do processo decisorio;

controle e avaliacdo: sdo as funcdes do processmastiativo que, mediante a
comparacao com padrdes previamente estabelecidmsiram medir e avaliar
0 desempenho e o resultado das acdes, com a &dalide realimentar os
tomadores de decisdo, de forma que possam comigirreforcar este
desempenho;

coordenacao: é a funcdo administrativa que pragpiraximar, a0 maximo, 0s

resultados apresentados com a situagéo antericpkamejada.

Esses componentes atuam de acordo com a Figura 2.

Dados —+ Tratamento |— Informacies — Alternativas
Cuntf'ul'i € L— Resultados 4— Recursos W— Decisdes
avaliaciio

Fonte: Oliveira (2002, p. 143)
Figura 2: Componentes de um Sistema de Informacéo

Para Rezende (1999), atualmente, a interacdo dessBponentes apresenta as

caracteristicas de grande volume de dados e inf@®sa complexidade de processamento;

muitos clientes/usuarios envolvidos; contexto atpeaite, mutavel e dinamico; interligacéo de
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diversas técnicas e metodologias. Para o autos, @snbinacdo de fatores, emerge do
planejamento estratégico da empresa e esta liggegstao, servindo como suporte e auxilio

ao processo de tomada de deciséo.

Para Cruz (2000), os atuais sistemas de informpgdaciam um gerenciamento de
processos extremamente eficaz, podendo chegaisiicenfdo de apontar quanto tempo esta
levando um processo para produzir um bem ou seevigmanto custara produzi-los. Portanto,
os sistemas de informacdo podem e devem integi@ue®a ou mais tecnologias emergentes,

como forma de dar & organizacdo que os necessita ge mobilidade com seguranca.

Os Sistemas de Informacéo (Sl) séo tipos espemillez de sistemas, utilizados de
forma cada vez mais intensa por executivos e depessoas participantes de processos
decisorios, no exercicio de funcbes de planejamenriganizacdo, direcdo e controle na
gestdo empresarial. De acordo com Dalfovo (200@)famacéo tem papel importante nos
Sistemas de Informacédo, pois é dela que dependéudum da empresa. Os Sistemas de
Informacao surgiram como forma de manter o exeoytreparado, com visao integrada de
todas as areas da empresa; isto sem gastar muomeo teu requerer do mesmo um

conhecimento aprofundado de cada area.

Com a crescente globalizacdo, e a consequentesidams de decisdes rapidas e
precisas, a informacéo alcanca uma posicédo dequestientro da organizacdo. Atraves desta,
0S executivos passam a dispor de meios que odammxila administracdo da organizacao,
tanto na possibilidade de prever situagbes quaatdusca por solugbes para as mais
inusitadas situagdes. Segundo Dalfovo (2000)ndefe informagao como o dado trabalhado
que permite ao executivo tomar decisdes, e dadem @amdo qualquer elemento identificado
em sua forma bruta que por si s6 ndo conduz a umgreensdo de determinado fato ou

situacao.

2.2 SISTEMAS DE INFORMACAO GERENCIAL

De acordo com Oliveira (2002), uma visdo do panaranundial da situacdo das
organizacées mostra que, na transicdo de uma sdeleddustrial para uma sociedade de
informacé&o, a capacidade de gerar, analisar, danteodistribuir as informacdes passa a ser

um ponto estratégico para as mesmas.
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Muitas mudancgas significativas no ambiente intemoexterno da organizagéo,
provocadas pela alta competitividade do mercadayden a exigir respostas mais rapidas dos
dirigentes, que passaram a utilizar os recursasfdematica como ferramentas estratégicas
para o planejamento, coordenagdo e controle, al@racdmpanhamento do mercado em
relacdo aos concorrentes, aos aspectos econdnegass, politicos e culturais em nivel

global.

Metodologias e técnicas de apoio a tomada de dedsi base em informacbes
estratégicas que antecipem estas mudancas estdo semplamente desenvolvidas e
divulgadas no ambito das diversas ciéncias reladias com a administracdo estratégica da
informacéo. Sistemas de Informacdo Gerenciais ($¢@)ecem conceitos, metodologias,
técnicas e ferramentas para os executivos dasipagées tomarem decisOes baseadas em

informacdes estratégicas, precisas, atualizadasterapo habil.

Segundo Oliveira (2002), os maiores problemas emmerdSIG sdo os seguintes:
a) as informacgfes ficam tdo dispersas dentro da empyae exigem grande
esforco para localiza-las e integra-las;
b) as informacdes importantes as vezes sao retiradgagxclusividade por outros
executivos;
c) as informacgbes geralmente chegam tarde;
d) as informacgBes muitas vezes ndo sao confiaveis;

e) ha muita informacdo de mercado do tipo inadequado.

Em contrapartida, estes sdo alguns beneficios@psegundo Oliveira (2002):
a) reducao dos custos das operacoes;
b) melhoria no acesso as informacgfes, propicianddoreda mais precisos e
rapidos, com menor esforco;
¢) melhoria na estrutura organizacional, por facilidtdluxo de informacdes;
d) reducédo da mao-de-obra burocratica;

e) reducédo dos niveis hierarquicos.

Segundo UFBA (2004), os sistemas de informacaongeie devem subsidiar trés

funcdes basicas na organizacao:
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resolucdo de problemas, mediante o equacionameptop®sta de solucdes
para apoiar o dirigente da empresa a atuar comuteag@nsformador da sua
organizacao;

producdo do conhecimento, através da obtencacfakeniacbes que seriam de
dificil acesso por outros procedimentos;

tomada de consciéncia, propiciando a sensibilizgg@#@ um problema da
organizacdo e o desenvolvimento da consciénciaotidividade sobre a sua

solucao a curto e médio prazo.

Para tanto, o SIG é constituido de atividades gbsidiam o processo de tomada de

decisao, ocorrendo em trés niveis:

a)

b)

definicdo da estratégia da empresa quando os\aigetinetas, fatores criticos
de sucesso, ameagas externas sdo dimensionadastira dpa coleta e
processamento de dados, salientando-se a buscanfolenacbes sobre
competidores, clientes, fornecedores, ambiente afgaio, contexto social,
politico e econémico, complementando as informaed@esiéncia e tecnologia,
tais como revistas cientificas, patentes e noré@sdas;

execugdo, envolvendo o uso de tecnologias de i@l para
desenvolvimento de atividade de coleta, analigesn de informacéo,
objetivando a geracdo de produtos de informacéacokta, organizacao,
processamento e andlise da informacdo deve sexadoripela estratégia de
negoécios e pelos fatores criticos de sucesso daniaegdo e deve buscar
informacdes tanto em fontes formais quanto infosmiaiternas e externas, no
sentido de possibilitar agregar valor a informagédletada;

integracdo é o feedback que o SIG oferece paragéorde uma organizacdo
flexivel na qual existe um constante monitoramemtiental e exercicios de
cenarios multiplos, essenciais para subsidiar iaigéb de diretrizes e politicas
tanto em nivel organizacional quanto em nivel mase@ setorial ou global. O
papel dos executivos na organizacdo € tomar decisdbre as atividades
diarias que levem ao sucesso, 0 que esta diretarfigatlo a informacao, que,
cada vez mais, tem demonstrado o potencial paran@inacdo de dados
precisos sobre 0s processos organizacionais, pnoegetbs analiticos rigorosos
para se chegar a decisbes muito mais acertadasedasqgomadas apenas com

base no julgamento de executivos experientes enaidos.
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No nivel estratégico, em que é realizado o planefaonda empresa, as decisdes se
referem as metas e objetivos da mesma, possiwastimentos, novos empreendimentos e
desenvolvimento de novos produtos e mercados. dé/abtatico, o planejamento estratégico
estabelecido no nivel anteriormente citado € toamsido em metas definidas que deverao ser
alcancadas por meio do plano de acdo, desenvopada o atendimento dos objetivos
determinados, consolidando, para isto, os planejwsede recursos fisicos, humanos e
financeiros que deverdo ser necessarios para agdedas metas desejadas. Finalmente, no
nivel operacional, é implantado o plano de acéeemaresa determinado no nivel tético,
utilizando-se os recursos humanos disponiveignassino os recursos financeiros e fisicos, a

fim de buscar a melhor relacdo custo/beneficio.

Conforme Oliveira (2002), o SIG € normalmente costpale diversos sub-sistemas
de natureza conceitual idéntica a daquele queramegmas com caracteristicas especificas
quanto a finalidade e justificacdo, quanto ao tipaecnologias utilizadas e quanto ao nivel

dos processos ou natureza das pessoas que envolvem.

De acordo com Pinto (2000), a evolugcdo naturahftamatizacao das organizacoes €
o desenvolvimento de sistemas que fornecam infaiesagntegradas e sumarizadas,
provenientes de diversos sistemas transacionaisai#és dessas informacées que gerentes de
meédio escaldo podem visualizar o desempenho ddegutamento e mesmo da organizacao
como um todo. Estes sistemas que suprem com infdiona média geréncia sdo conhecidos

como Sistemas de Informacdes Gerenciais (SIG).

Conforme o mesmo Pinto (2000), as principais fuag@earacteristicas dos SIG séo:
a) fornecer informacdes para o planejamento operagidatco e até mesmo
estratégico da organizacao;
b) suprir gerentes com informagfes para que estesampossomparar o
desempenho atual da organizacédo com o que foijptime

c) produzir relatorios que auxiliem os gerentes naattarde decisoes.

Para que um sistema de informacdo gerencial posggorpgionar melhorias no
desempenho da empresa, é necesséario que seus™dadlosm qualidade e possam ser
transmitidos de maneira completa e objetiva, talngmossivel seu perfeito entendimento do

significado correto de origem.
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De acordo com Stair (1998), o SIG é um agrupamemganizado de pessoas,
procedimentos, banco de dados e dispositivos ugatasoferecer informacdes de rotina aos
administradores e tomadores de decisdes e fo@bfigiéncia operacional. Os SIG fornecem
tipicamente relatérios pré-programados gerados dados e informacfes do sistema de
processamento de transacfes. Para ele, a finalidtaden SIG € ajudar uma organizagdo a
atingir suas metas, fornecendo aos administradames visdo das operacdes regulares da
empresa, de modo que possam controlar, organ@anejar mais eficaz e eficientemente, ou
seja, fornecer aos administradores informacdes (afa obter unieedback para vérias
operacdes empresariais dando assim, suporte a@spmale valor adicionado de uma

organizacao.

Os impactos proporcionados pela implantacdo deist@nsa de informacéo gerencial
podem ser traduzidos da seguinte forma: melhorradecdo de pessoas no processo de
tomada de decisdes, melhoria da comunicacéo ineregterna, otimizacdo do acesso as
informacdes, propiciando assim a melhoria na predigide de reunibes, compactacdo das

informacdes e implementacdo de uma posicao cornvpetit

2.2.1 Fases do desenvolvimento do SIG

Segundo Oliveira (2002), o desenvolvimento de ui® 86td baseado em quatro
grandes fases. O objetivo principal deste modelaekenvolvimento é fazer com que o
executivo possa efetua-lo respeitando a realidadendpresa, bem como os resultados a

serem alcangados.

As quatro fases do desenvolvimento do SIG sé&o:

a) fase de conceituacdo do SIG: a primeira fase dendet/imento do SIG tem
como objetivo obter uma idéia preliminar e geravdlume e complexidade do
projeto. Nesta fase de desenvolvimento do SIG devadentificar as
informacfes e dados necessarios e confiaveis anwasimento. Esta fase
caracteriza-se pela realizacdo de reunides e @&tagpara que se possa avaliar
a situacdo atual da empresa. A fase de conceitudgdIG deve fornecer
condi¢Oes de efetuar-se um planejamento adequa8t3jo

b) fase do levantamento e analise do SIG: a fasevdotiemento e andlise do SIG
€ a fase em que é necessario identificar as infgiesa relacionadas as

atividades do processo de tomada de decisbesamedias informacgdes,
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estudar e desenvolver novas informacdes, e impl@menavaliar as novas
informac6es dentro do contexto decisorio da emprigsatravés do SIG que
fluem as informacdes, permitindo o otimizado funaimento da empresa, que
depende destas para sua sobrevivéncia. A fasevdetdenento e analise do
SIG é caracterizada pela obtencédo das informagéesieyerdo fazer parte do
mesmo;

fase de estruturacdo do SIG: a estruturacdo dopStle ser efetuada visando
os relatérios gerenciais, que representam o0s resugunsolidados e
estruturados das informacfes necessérias ao pooocdssisorio. Estas
informacdes devem estar em nivel otimizado de dadé, ou seja, a satisfacéo
e manutencdo do usuario da informacdo (o execwtemsor). Na fase de
estruturacdo do SIG € necessario que se definmatii@s de solugbes que
operacionalizem o objetivo principal do SIG. Estaernativas devem
considerar equipamentos, abordar formas difererdes desenvolver e
implementar o SIG. Nesta fase deve-se: complefauxo geral do sistema de
informagdes e as suas iteragles; identificar o gz de tratamento de
arquivos; determinar os arranjos fisicteydguts); especificar a formatacdo dos
documentos e relatérios de entrada; definir a sed@de de relatorios;
desenvolver a estrutura logica geral do sistemanfiemacdes; determinar
procedimentos e momentde controle e avaliagéo; estabelecer a estimaéva d
custo do sistema de informacOes; elaborar um pldetalhado para
implantacdo; documentar todos o0s aspectos des@ das projeto ao
coordenador do sistema e aos usuarios; e estabeledecomposicdo do
sistema em subsistemas para facilitar o seu delseamento e implementacéo;
fase de implementacdo e avaliacdo do SIG: é coasidea fase mais
problematica do desenvolvimento do SIG, pois erevolatensivamente
aspectos comportamentais e que devem ser tratatidequipe responsavel
pelo SIG. Nesta fase deve-se preparar a documeniafgiimativa necessaria
aos usudrios, treinar estes usuarios, supervisemplementagcédo das diversas
partes do SIG e acompanhar a implementacdo do SiSokdando um
adequado processo de avaliagcdo. E na fase de iemiagdo e avaliacdo do
SIG que se verifica como e onde o SIG pode seroradilo, comparar com 0s

objetivos originais e analisar todas as qualidadegefeitos do SIG.
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2.3 SISTEMAS DE INFORMACAO DE VENDAS E MARKETING

A importancia da implementacdo dos conceitos d&etiag nas empresas de qualquer
porte e sua disseminacdo pelos varios niveis @esetiyganizacionais, j& vem merecendo
destaque por parte de alguns tedricos de markedisde o inicio da década de 90, sob a ética

da orientacao para o mercado (RANK, 2001).

Segundo Kotler (2000), marketing é a ciéncia éede conquistar e manter clientes e

desenvolver relacionamentos lucrativos com eles.

J& Tucker (1999) alerta que, “se sua proposicaeatte ndo atende as necessidades
dos clientes e ndo se traduz em um bom valor, riagkalgum ira tornar a empresa bem-
sucedida”. Traduzir um bom valor significa que osdoitos e servicos devem satisfazer as
necessidades do cliente e ainda proporcionar &zeede que o valor cobrado é justo e
pertinente ao produto ou servigo recebido. Obssevantdo a importancia do marketing para
empresas de qualquer porte, mas somente quandirai®gas sao voltadas para satisfacao
do cliente. Varias atividades empresariais podeffuenciar o comprador, positiva ou

negativamente, por isso todas as atividades degemuto bem planejadas e coordenadas.

Para influenciar positivamente o cliente e obter fadelidade é necessario adotar uma
estratégia voltada para ele, o que implica anabisambiente, levantar informacdes sobre o
mercado em geral, planejar, segmentar o mercaderndear o mercado alvo, posicionar o
seu produto/servigo, capacitar a empresa intern@menfinalmente, elaborar um plano de
acdo visando a agregacao de valor para a emprease @ cliente. Esse processo deve ser
continuo, pois as mudancas no ambiente, no conmpernt® de compra e 0s niveis de
satisfacao alteram-se constantemente. No entantas essas atividades devem ser realizadas
em intima interacdo entre o fornecedor e o cligptés de acordo com Hooley (1996) “o

fornecedor e o consumidor criam valor juntos”.

Para criar valor € imprescindivel obter conhecimetd mercado, dos clientes e de
seus habitos, entre outras particularidades. Ra@ torna-se necessario criar mecanismos
para captacao, atualizacdo e controle das inforesagd seja, Sistema de Informacdo de
Vendas e Marketing (SIV).

O risco e a incerteza tornam o processo de tomadbecisdo cada dia mais critico, e

para reduzi-los é essencial levantar o0 maximo twnracfes possiveis para auxiliar esse
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processo. Costa (1999) afirma que “um ambiente apaen detém a informacédo e sabe
utiliza-la de maneira estratégica ganha em efi@@accompetitividade”. E de fundamental
importancia, saber administrar essa informacaowstignente, selecionando e analisando os
dados para aproveitar apenas aqueles que sejameptrs ao direcionamento estratégico do

negaocio.

Segundo Rank (2001), as informacbes precisam shatadas diretamente do
consumidor, pois:
a) a geréncia pode ndo saber quais critérios de comgpacificos 0s usuarios
consideram importantes;
b) dificil para a geréncia identificar como os ususipercebem os produtos com
relacédo a performance;
c) varias influéncias interferem na evolucdo das reédades dos clientes, por isso é

necessario monitora-las constantemente.

No ambiente competitivo atual, o “objetivo € anpacise as mudancas tanto
tecnolégicas como as do mercado consumidor, ewtaudpresas que algumas vezes séo

determinantes para o insucesso do empreendimed@STA, 1999).

A fim de antecipar-se as mudancas, novas pratieasadketing se fazem necessérias e
exigem informacdes minuciosas sobre os clientasocge comportam e como reagem aos
estimulos das empresas. Essas informacdes sdaldsnga banco de dados, que precisa
permitir a consulta das informacfes da maneira cangmpresa necessita e no momento
certo, criando valor. Por isso, ele ndo deve acamdhdos inateis e ndo desperdicar
oportunidades pelo abandono de informacfes presiesguecidas nos arquivos da empresa
(ARANHA, 1996).

No entanto, possuir umatabase marketing ndo € o suficiente, como salienta Hughes
(1998) porque segundo ele isso néo significa qeenpresa esteja praticando o verdadeiro

database marketing, ou usufruindo dos seus reais beneficios

E necessario entender e utilizadatabase marketing efetivamente. Hughes (1998)
apresenta seus dois principais usos: marketing gaates (oferecendo a eles servicos
especiais e reconhecimento, resultando em fidadidaglscente, reducéo de atritos e aumento
de vendas) e marketing para néo clientes (utiigamdonhecimento do banco de dados para
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compreender as motiva¢cées do consumidor, levanidieréificacdo de clientes potenciais

parecidos com os clientes mais lucrativos da cajtei

O mais importante é a criacdo de uma cultura denrdcao, ja que a empresa pode
utilizar cada oportunidade e cada interagdo corgliestes para compreendé-los melhor e
saber 0o que pensam dela e de seus produtos owoser®] com issO, aumentar suas
probabilidades de atender adequadamente as exagétesses clientes (WIESERMA, 1998).

Os funcionarios podem auxiliar a empresa nesteegsm, escutando os clientes,
comprendendo-os, proporcionando uma aproximacde reaferindo o que efetivamente esta

ocorrendo com cada um deles.

Segundo Holley e Saunders (1996), o SIV também gemgorcionar condicfes para
um continuo aprendizado e melhoramento das esaatd@ara isso, € necessario monitorar
constantemente o ambiente com o objetivo de obfermnacfes e antecipar-se as ameagas e
oportunidades, estabelecendo assim uma estratégiatipa. Para desenvolver-se uma
estratégia de marketing vencedora € necessariguaaseque as capacidades da empresa
sejam compativeis com o atual ambiente competitovanercado em que opera, mas também,

num futuro previsivel.

E necessario agir pré-ativamente e determinar coguglientes valorizam, o que eles
estdo dispostos a pagar e o que realmente a empudsaoferecer a eles e, para isso, o
conhecimento das tendéncias pode ser muito preggipfmis possibilita criar produtos que os

consumidores ainda ndo tem consciéncia de queiiil&ar.

E de suma importancia que o levantamento dasniafgdes seja realizado de maneira
consciente e responsavel, a fim de ndo proporcicmaseqiéncias onerosas para a empresa,
como fabricar produtos que o consumidor ndo degejsumir a posicdo de saber o que o
cliente deseja, realizar pesquisas e testes stipefe ouvir as pessoas erradas sao alguns
procedimentos erréneos relacionados por Tucker)199

Para Rank (2001), é a manutencao do SIV que assegaraplicabilidade, portanto é
imprescindivel que ela seja realizada periodicaenedina vez criado o SIV, é possivel
programar estratégias para alcancar 0s objetivos eofigoresa. As estratégias séao

imprescindiveis, pois, baseadas em informac¢6easedéem um rumo seguro a ser seguido.
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Em um processo decisorio, o valor da decisao @sttachente ligado ao tempo que se
leva para toma-la e a qualidade das informacoésadas. Portanto, torna-se necessario uma
correta andlise dos dados existentes na organizde&mamente registrados, classificados,
organizados, relacionados e interpretados dentrondeontexto, para que possa transmitir
conhecimento e permitir a tomada de decisdo desf@timizada.

2.4 A MEGASUL INFORMATICA

Sediada em Blumenau/SC, a Megasul Informética ptdduz desde 1988, solucdes
para automacéo comercial. Desde sua fundacgéo,obgis/os e esforgos estiveram sempre
concentrados no desenvolvimento de aplicativos pag&stdo Comercial, visando substituir

procedimentos manuais, para agilizar o fornecimdatmformacdes gerenciais.

O maior objetivo da empresa € possibilitar ao tfidiegasul um controle rapido e
seguro sobre os mais diversos tipos de vendas ebimeentos, melhorando assim o
atendimento ao consumidor final e ajudando nassdesi estratégicas da empresa. Os
softwares sdo Frente de Caixa e a Retaguarda conodslos de administracdo de compras,
estoques, precos, vendas, contas a pagar e reflakergde caixa e controle bancario. Atua
em diversos ramos de atividade do comércio vaaejatingindo todo o territério nacional
através de Revendas. A Megasul atende desde slieetgpequeno porte a clientes com

projecdes a nivel nacional e internacional (MEGASRQ04).

Atualmente a estrutura organizacional da Megastdrimatica € composta pelos
departamentos apresentados no organograma da BguEm destaque tem-se a diretoria

comercial, que é o objeto deste estudo.
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CONSELHO DE ADMINISTRACAO
[ |
DIRETORIA DIRETORIA DIRETORIA
ADMINIST. / FINANC. COMERCIAL / MARKETING TECNOLOGICA
I I
[ | [ |
SERVICOS SERVICOS AREA COMERCIAL DESENV. de QUALIDADE
ADMINIST. GERAIS SOFTWARE
AUX. de LIMPEZA REVENDA ANALISTAS de PESQUISAS
ESCRITORIO SISTEMAS
PROGRAMADORES

Fonte: Megasul (2004)
Figura 3: Organograma da empresa

2.5 TRABALHOS CORRELATOS

Mattar (1985), concluiu sua tese para o doutona@dJniversidade de S&o Paulo,
sobre a contribuicdo ao estudo dos sistemas damaf@o de marketing e demonstrando as

necessidades da area de vendas.

Rank (2001), apresentou uma dissertacdo de mestraddniversidade Federal de
Santa Catarina na area de engenharia da producébje@vo principal desta dissertacdo é
propor um modelo para a utilizacdo do marketing geEquenas empresas, propiciando-lhes

maior valor agregado, assim como para seus clientes

Baptista (2001), apresentou também a Universidaatieral de Santa Catarina, sua
dissertacdo de mestrado apresentando um model@ aralise gerencial na area de vendas
utilizando sistemas de informacdo como ferramenesteatégia gerencial para a industria

téxtil.
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3 DESENVOLVIMENTO DO TRABALHO

No desenvolvimento do sistema foram abordadas asogfases do SIG apresentadas
por Oliveira (2002), sendo descritas as principdigidades relacionadas com aplicacdo de

cada uma delas no decorrer do trabalho.

Na fase de conceituacéo foi analisado o funcionton@anual dos processos da area
comercial. Através de reunides e entrevistas @@z com a geréncia comercial, concluiu-se
que inicialmente seria criado um sistema para ateasl necessidades da parte operacional e

gerencial da area comercial, que até entdo eearfeihualmente;

Na fase de levantamento foi definido que tipo dermacédo o sistema forneceria, 0s
cadastros envolvidos, quais 0s controles e retstonecessarios, tal como cadastro de

clientes, revendas e prospectos. Além de contelgrapostas e reunides;

Na fase de estruturacdm desenvolvida atendendo o objetivo principalSI& que é
controlar as vendas, determinado tambémmtasfaces, especificando a formatacao das telas e

também em que ambiente o sistema seria feito;

Na fase de implementacdo e avaliacdo foi desermlei SIV de acordo com os
requisitos levantados e com asterfaces definidas na fase de estruturagdo. Apds a
implementacdo, foi passado a area comercial unenséstpiloto, para avaliacbes do

atendimento do produto final.

3.1 FASE DE CONCEITUACAO

Nesta fase foi analisado como funciona o processeeddas da Megasul. Conforme
pode ser visualizado no diagrama de atividades r{@pé A), a comercializacdo dos
aplicativos € feita pelos vendedores e revendaMegasul, a area comercial recebe um
pedido de venda em documento padronizado por FAEoole-mail, que consiste nos dados
cadastrais do cliente, os produtos adquiridos gograegociados.

A partir dos dados recebidos é feito manualmer@dastro pela area comercial, este é
encaminhado para area financeira fazer a cobrarscaaa fiscal, e para area tecnoldgica

fazer a instalagéo e treinamento do produto.
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As principais diferencas entre os vendedores iotera as revendas é que o0s
vendedores internos ndo sao comissionados pelarciatimacdo dos aplicativos e nao
possuem metas de vendas. Enquanto as revenda®rsissionadas de acordo com suas

categorias e possuem metas de vendas controladpmpithas.

Atualmente ndo ha um rigido controle quanto as @st®s enviadas. O controle é
parcial, sob a o6tica do relatério de pedidos retmbpor periodo. O cadastro de clientes, bem
como os relatorios gerenciais sao feitos em plagi#hndo se tem um rigido controle sobre os

clientes e vendas.

Atualmente a Megasul possui em sua area de vepdas pouco informatizados,
como planilhas de vendas e propostas enviadagsootrm deficiéncias como o0 envio da
solicitacao de faturamento por e-mail, e outrosinfaymatizados, como acompanhamento de

trabalhos dos vendedores e revendas.

3.2 FASE DE LEVANTAMENTO

Nesta fase foram levantadas todas as necessidadesed comercial. Existe a
necessidade de criar uma base de dados com divefsanacdes sobre o trabalho de

vendedores e revendas e também buscar conhecarmslblientes da empresa.

Para aperfeicoar o processo de vendas, o sisteraaadmncretizar respostas decisivas
guanto ao andamento das vendas da software hosiseglaintes questdes:

a) Qual a produtividade da area comercial?

b) Qual a rentabilidade de cada produto da empresa?

c) Qual a taxa de sucesso dos vendedores?

d) Quais séo as metas de nossos vendedores? Estaatmmtadas?

e) Quantos clientes cada vendedor possui?

f) Com quantos clientes a empresa trabalha atualmente?

g) Quantos projetos de venda estdo em andamento?

h) Qual a situacédo de cada projeto?

i) Quem sao nossos concorrentes no projeto? Quaisgear® e desvantagens a

Megasul tem sobre os mesmos?
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O sistema deve operar via internet, sendo asstaraedisponivel a qualquer momento
para que as revendas e os vendedores alimentensrmarm@mm informacdes pertinentes a

area.

Ao término do levantamento, o sistema foi divido goatro areas apresentadas a

sequir.

A area de operacdes e manutencdo compreende atdalsz inclusdo e exclusédo de
clientes, esta area € responsavel por cadastrespleesas ( prospectos ou clientes ) e outras
informacdes relevantes da empresa, nomes de ceondattro da empresa, cadastros de

eventos agendados a um cliente, bem como caddstnasitas e reunides.

A area de vendas efetua o registro de proposta®jetgs de venda, e também é
responsavel pelo cadastro, manutencdo e fechandmt@ropostas/projetos de venda,
definicdo de concorrentes em projetos de vend@ici@b de pontos positivos e negativos em
relagcdo aos concorrentes, emissao da propostae@sgw ou e-mail) para envio ao cliente,

efetivacdo pedidos de venda.

A area de relatorios / estatisticas tem o objedle@uxiliar vendedores e revendedores
a acompanharem como estdo o0s seus projetos de, \ssudaclientes, reunides e eventos, e
suas comissfes de venda. As suas metas de vendes) ser visualizadas através de
estatisticas periddicas, e todo o seu trabalhceddas pode ser acompanhado via relatorios

gerenciais.

A é&rea de geréncia compreende atualiza¢fes, imcleséxclusdo de vendedores e
revendedores, definicAo de metas e relatorios gaisn Também é responsével pelo
cadastramento de vendedores e revendedores eait@aragjeréncia comercial, e somente é

liberada por direitos de acesso no sistema.

Visando proporcionar informacfes que contribuirdoraada de decisdes estratégicas
para a empresa, o sistema deve fornecer estaiggcanciais sobre vendas efetivadas, sobre
a quantidade de prospectos de clientes cadastrpdgmstas fechadas com sucesso e sem
sucesso em 1 més, 3 meses, 6 meses e no ultimoDasta forma, o conselho de
administracdo, a diretoria comercial da empresa t@mo os responsaveis pelas revendas,
poderdo acompanhar todo o processo de vendasieghoeste definir metas reais de vendas

para o trimestre, semestre e ano.
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Consta também nesta area a definicdo de metamndas/para revendas e vendedores
internos, bem como a possibilidade de acompanhameéattrabalho dos vendedores e

revendedores da empresa, ajudando assim a resEaplerguntas citadas anteriormente.

3.3 FASE DE ESTRUTURACAO

Esta fase apresenta os requisitos funcionais éun&mnais do sistema de acordo com
as informacdes obtidas nas fases anteriores, apaetseanbém os diagramas utilizados para

documentacédo do sistema.

3.3.1 Reaquisitos principais do sistema

O quadro 1 apresenta os requisitos funcionais mghados no sistema de
informacgdo para gerenciamento da drea comerciataesoftware house.

Quadro 1: Requisitos funcionais

Requisitos Funcionais Implementados

RFO1: Manter empresas X

RFO02: Manter vendedores e revendas X

RF03: Manter login e direitos de acesso X

RF04: Manter propostas e projetos de venda X

RFO5: Emitir propostas e projetos

RF06: Manter agenda de visitas e reunioes

RFO7: Definir metas de vendas

RF08: Acompanhar metas de vendas

X| X| X| X| X

RF09: Acompanhar projetos

RF10: Definir empresas concorrentes no projeto X

RF11: Consultar estatisticas de vendas

RF12: Gerar relatério de produtividade da area coiale

RF13: Gerar relatério de rentabilidade dos produtos

><><><><

RF14: Gerar relatério de taxa de sucesso dos vengled

RF15: Gerar relatério de metas por vendedor X

RF16: Gerar relatério de quantidade de clientes X

RF17: Gerar relatorio sintético de projetos X

RF18: Gerar relatério analitico de projetos X
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RF19: Buscar empresas por nome e razao social X

O quadro 2 lista os requisitos néo funcionais goptados no sistema.

Quadro 2: Requisitos n&o funcionais

Requisitos N&o Funcionais Contemplados
RNFO1: O sistema sera desenvolvido utilizando guiilgem PHP X
RNF02: O sistema utilizara o banco Oracle X
RNFO03: Utilizar o navegador Internet Explorer copamlrao X
RNFO04: O sistema devera ser de facil utilizacao. X
RNFO5: A tela principal de estatisticas deveransestrada no maximo em X
15 segundos.

A especificagdo inicial previa a utilizagdo do bage dados MySQL como requisito
nao funcional, porém, ao longo do desenvolvimerdotrdbalho, optou-se pelo banco de

dados Oracle, pois 0 mesmo ja € de usspffaare house no desenvolvimento de sistemas.

Inicialmente, havia sido levantado um requisito apar cadastro, manutencdo e
exclusdo de produtos, porém, como o sistema fdeimentado com a utilizacdo do banco de
dados Oracle, foi possivel a utilizacao da tabelprddutos existente. A estrutura da tabela de
produtos, pode ser visualizada juntamente com astabelas do sistema, no dicionario de

dados (Apéndice B).

3.3.2 Especificagcao

Para a especificacdo do sistema foram utilizadedersentos basicos da orientacdo a
objetos como, por exemplo, diagrama de casos deespecificacdo de casos de uso e o
diagrama de atividades, com o auxilio da ferramEnterprise Architect 3.51, voltada para a
linguagem UML.

3.3.2.1 Modelo de entidade relacionamento

O modelo entidade relacionamento, criado atravéfedamentaPowerDesigner, é
ilustrado na Figura 4. O MER apresenta as entidgdedazem parte do sistema, e que foram

incluidas no modelo para proporcionar uma visaa rm@amnpleta sobre funcionamento geral.
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Figura 4: Modelo entidade relacionamento — Modelaceitual
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A figura 5 apresenta o Modelo entidade relacionamenModelo fisico ilustrando as
entidades, os relacionamentos e os atributos da eatidade pertencentes ao sistema

desenvolvido, gerados através da ferramPBateer Designer.
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Figura 5: Modelo entidade relacionamento — Modidicd



36

3.3.2.2 Dicionéario de dados

O dicionario de dados encontra-se no ApéndicesBarido as tabelas do sistema.

3.3.2.3 Diagrama de casos de uso

Esta secao apresenta o modelo do sistema através dkagrama de casos de uso

conforme mostrado na figura 6 e a descricdo dosnoes

Acompanhar

Metas de vendas

Acormpanbar
Frojetos
Consultar
estatisticas de
Eriitir propostas

e projetos

Marter
“endedores
Rewvendas

Manter Login e

Direitos de acesso

Definir Metas de \
_____————_

wendas

artamento
Cormercial
Buscar Empresas
por nome e ragdo  pE-----
=ocial wincludes

Marter Propostas
e Projetos

Gerar relatdrio de
produti vidade da
drea comercial

tarter Empresas

Gerar relatdrio de
rentabilidade dos
produtos

Marter agenda de

visitas e reuniS

Definir empresas
CONGOMrErtes no
projeto

Gerar relatdrio de
taxa de sucesso
dos vendedores

Gerar relatdrio de
metas por
wendedor

Gerar relatdrio
analitico de
projetos

Gerar relatdrio
sirtético de
projetos

Gerar relatdrio de
gquantidade d=
clientes

Figura 6: Diagrama de casos de uso
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A descricdo dos casos de uso sao as seguintes:

a)

b)

¢)

h)

)

K)

manter empresas: atende as necessidades de aaeastrae manutencdo de
prospectos, clientes e os contatos da empresaticatias

manter vendedores e revendas: atende as necessidadeadastramento e
manutencao de revendas e vendedores da empresa;

manter login e direitos de acesso: tem a finaliddel@rover cadastro e exclusédo
dos usuarios, além de permitir a definicdo de tiseile acesso ao sistema;
manter propostas e projetos: permite a criacAoga@ptas e o fechamento com ou
sem éxito da proposta de venda;

emitir propostas e projetos: fornece suporte a@sgio em papel da proposta;
manter agenda de visitas e reunifes: atende assmdmaes de cadastro de
atividades na agenda dos vendedores e revendas;

definir metas de vendas: permite que a geréncieemmah defina as metas para
cada vendedor ou revenda;

acompanhar metas de vendas: permite 0 acompanladenimetas por parte dos
vendedores e pela geréncia comercial;

acompanhar projetos: permite 0 acompanhamento dagogias/projetos de
vendas pelos vendedores e pela geréncia comercial.

definir empresas concorrentes no projeto: tem aidmalidade de definicdo dos
concorrentes da projeto no momento da criagcdoa@@opta de venda;

consultar estatisticas de vendas: permite 0 acdmapaento das estatisticas de
propostas emitidas, vendas, entre outros;

gerar relatorio de produtividade da area comergaksibilita a emissdo de
relatério pela geréncia comercial com as informag@ativas a quantidade de

vendas realizadas e o total do faturamento;

m) gerar relatorio de rentabilidade dos produtos: fiera emisséo de relatorio pela

n)

geréncia comercial com as informacfes sobre asagathuk produtos;

gerar relatorio de taxa de sucesso dos vendedpossibilita a emissdo de

relatério pela geréncia comercial com as informacéebre as quantidades de
propostas emitidas contra as propostas fechada€xkio) exibindo o percentual

de aproveitamento das propostas;
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0) gerar relatorio de metas por vendedor: permite iaséo de relatorio pela geréncia
comercial com as informacgdes sobre as metas dasetwdvendedor informado;

p) gerar relatério de quantidade de clientes: podsibal emissdo de relatério pela
geréncia comercial com as informacdes sobre a igiaalet de clientes e prospectos
do vendedor informado;

q) gerar relatorio sintético de projetos: permite asséo de relatorio pela geréncia
comercial com uma sintese dos projetos do vendeflmmado, apresentando a
guantidade de projetos fechados com éxito, sera éx@m andamento;

r) gerar relatério analitico de projetos: possibiteemissao de relatério com as
informacdes detalhadas do projeto informado, modtratodas as informacgdes
referentes ao projeto;

s) buscar empresas por nome e razéo social: casodgilisado para fazer a busca
de empresas para visualizacdo no caso de uso mamugpectos, clientes e

contatos.

3.3.2.4 Diagrama de classes

O Diagrama de classes tem o objetivo de apreserdanjunto de classes, interfaces e
colaboracdes e seus relacionamentos, a figuracéama 0 modelo do sistema através de um
diagrama das classes pertencentes ao sistemap qréda ferramenta Enterprise Architect
3.51.
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Figura 7: Diagrama de classes
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3.4 FASE DE IMPLEMENTACAO E AVALIACAO

Fase que tem como objetivo a implementacdo do SiNzamdo as informacdes
levantadas na fase de estruturacdo, e a avaligcda através de discussfes ao término da

implementacéo.

3.4.1 Implementacao

Esta secéo apresenta as tecnologias e ferrameititzzslas para confec¢do do sistema,
apresenta um estudo de caso sobre a utilizacaistéma, e também resultados e discussdes

referentes aos trabalhos correlatos.

3.4.1.1 Técnicas e ferramentas utilizadas

Nesta secdo sdo descritas as técnicas e ferramdilizadas na implementacdo do
sistema. Por apresentam um bom desempenho parab@néen internet, foi feita a
combinacdo do banco de dados Oracle com a linguatgeprogramacao PHP através da
ferramentaPHPEd.

3.4.1.2 Ferramenta de programadgddPEd 3.3

A ferramenta PH®evel opment Enviroment for the Enterprise Developer 3.3 (PHPEd)
permite a criacdo de fontes da linguagem PHP ardeéum editor robusto, que auxilia a
digitacdo através de cores e marcacdes, identificas linhas de cddigo. A ferramenta
também possibilita um desenvolvimento integrado ocainos editores de HTML, validadores
ou ainda documentadores de programa. Maiores iafgies sobre a ferramenta podem ser

obtidas através da referéncia Nusphere (2004).

3.4.1.3 Diagrama de Navegacéao

O diagrama de navegacao apresenta de forma clax@na de utilizacdo do sistema,
sendo os itens do menu representados por caixasxte e as funcbes especificas para
geréncia comercial representadas por caixas contamafidade cinza.
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Figura 8: Diagrama de navegacao

3.4.1.4 Operacionalidade da implementagé&o

O estudo de caso a seguir, apresenta a utilizagasisiema desenvolvido para

cadastramento de um cliente, logo apos apreserddastramento de uma proposta de venda

e a por fim, apresenta a finalizagcdo com sucessoesana.
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A figura 9 mostra a tela de cadastramento de empreg® qual o usuario podera

selecionar o tipo de empresa que esta sendo cadfastr

ﬂfgﬂl
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| [s3012-084 | |c><P 1034 |

| Cidade wR
e

| [47 3401645 |

| |http:IM'ww.megasul.cnm.br.f |

Histema de Informidcdn de Wandas

Figura 9: Cadastro de Empresas
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A figura 10 mostra a lista de contatos existen@empresa cadastrada. O sistema
permite a visualizacdo basica dos contatos, permaeesso as informacfes detalhadas do

contato, e ainda o cadastramento de um novo contato

/”Egﬂl

INFORMATIES

LISTA DE CONTATOS
CADASTRO

AGEHDA —

_—_— Brunio Tiergarten 47 3401645
CONSULTAPROPOSTAS
E———— Joao da Silva 47 34016445

METAS

BEFIHIR METAS

RELATORIDS

ALTERAR SEHHA < Voltar

SAIR

Sistema de Infarmagdo de Mendas

Figura 10: Lista de Contatos
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A figura 11 exibe a tela de cadastramento de oositaelacionados a empresa
selecionada. E possivel definir o nivel hierarquioocontato no sistema, além da criagéo de

umlogin e uma senha para acesso ao sistema.

Figura 11: Cadastramento de Contatos



45

A figura 12 mostra a lista de eventos realizadda pmpresa e possibilita a utilizacéo
de filtros para exibicdo de eventos especificolé permite ainda a adicdo de novos eventos
para a empresa, ou para as empresas abaixo.

WEgﬂl/

MFORAMRTICH

SAl TR r ;?::;::s ¥ ::gs:n';séueis [" 56 agenda [ 84 hoje
AGEHDA
CONSULTA PR(..‘!POSTAS n : o
——————— A1M11/2004 22:47 MEGASUL Proposta Brunu Tiergarten Marcelo HAOD
RETAS 111172004 00:28 MEGASUL Proposta Bruno Tiergarten Marcelo HAOQ
DEFINIR- METAS 03M1/2004 15:26 MEGASUL Proposta  Bruno Tiergarten Marcelo SiM
RELAT(‘)RIOS 0311/2004 15:00 MEGASUL Proposta Bruno Tiergarten Romeu SiM
ALTERAR SEHHA 03/11/2004 00:07 MEGASUL Proposta Bruno Tiergarten Romeu Sl
SAIR 03M11/2004 00:01 MEGASUL Proposta Bruno Tiergarten Marcelo SiM
0311/2004 00:00 MEGASUL Proposta Bruno Tiergarten Marcelo Sind
021172004 23:57 MEGASUL Proposta Bruno Tiergarten Marcelo Sk
021172004 23:56 MEGASUL Proposta Bruno Tiergarten Marcelo Sim
0241/2004 23:55 MEGASUL Proposta Bruno Tiergarten Marcelo Sim
0241/2004 23:53 MEGASLUL Proposta Bruno Tiergarten Marcelo Sim
0211/2004 18:41 MEGASUL Proposta Bruno Tiergarten JOAG Sim
0241/200415:29 MEGASUL Proposta Bruno Tiergarten Marcelo HAO

. =

Sistema de Informagdo de Vendas

Figura 12: Lista de eventos realizados
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A figura 13 exibe a tela de cadastro de atividaBeteciona-se o tipo de atividade, o
responsavel pela atividade e logo abaixo selecgena-empresa que recebera o evento e 0
responsavel pelo evento na empresa agendada. Capo de atividade selecionado for

“Proposta”, o sistema abre uma tela especifica@#egio da proposta de venda.

=

NEOSMETIER

CADASTRD

AGENDA

CONSULTA PROPOSTAS

METAS

DEFINIR METAS

RELATORIOS

ALTERAR-SEHHA

SAIR

Proposta de Venda de Software, entregar até 1811,
Indicado por Sergio do Shopping,

< Voltar

Sistermade Informagdo de Wandaz

Figura 13: Cadastro de Atividades
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A figura 14 mostra a tela de cadastramento de gtapoFunciona como um carrinho
de compras e permite a adicdo e remocao de produtdteracdo de precos, a descricdo de

concorrentes no projeto e a forma de pagamento.

/”Egﬂl

CADARSTRO

AGEHDA

Abe Informatica Lida

CONSULTA FROPOSTAS

METAS

DEFIHIR-METAS:

RELATORIOS
ALTERAR-SERHA
SAIR Seq. ftern Qtde. Yalor unitario Remove
1 Frente de Caixa 2 |FezE000 | [
2 Retaguarda -['1 ]-|R$ 1000,00 |' @
VALOR TOTAL PARCIAL RS 1.700,00

Cancaorrente Microsoftware estéjraba]handa no mesmo cliente. Segunda informpdes =)
preco esta entre RE 1500,00 e RE 2500,00 {

[Awsta v[

< Voltar

Bistama de Infomlagéo da Wandas

Figura 14: Cadastro de Proposta
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A figura 15 exibe o fechamento da proposta. Cas@ampo fechamento for
selecionado como “Fechamento com Exito”, o sisteftera automaticamente o tipo de
empresa de “Prospecto” para “Cliente”, e automatargte alimenta a area de estatisticas com

os valores referentes a proposta.

S T—

NFORMATIES

CADASTRO

AGENDA ,_
Ahe Informatica Lida

CORSULTA PROPOSTAS

METAS

Frente de Caixa 2 350,00
Retaguarda 1 1000.00

DEFINIR-METAS:

RELATORIOS

ALTERAR-SENHA

VALOR TOTAL: R$ 1700.00 Bt =
SAIR [Fechamento carm &xita »]

Cliente aprovou proposta, gostou muito do sistema.

< Voltar

Sistema de Informacdo de Mendas

Figura 15: Fechamento de Proposta
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A figura 16 apresenta a tela de metas de vendawgratedor. Caso o usuério do

sistema seja a geréncia comercial, existe a pbdaike de ser selecionada a empresa que

deseja-se acompanhar as metas.

INEOAMATICA

ME’H@/

CADASTRO

AGENDA MEGASUL ] (vsusza

CONSULTAPROPOSTAS
METAS =

> Total de Propostas oM 14M2 14

DEEHIEMETHAS = Total de Propostas com éxito 1 1 10 10

RELATORIOS = Total de Propostas sem éxito 1 1 2 2

ALCTERARSENHA > Percentual de aproveitamento de propostas 50,00 % 50,00 %o 83,33 "o 63,33 %

> Total de Prospects que viraram Clientes 1 1 3 3
SAIR. = Total de Prospects cadastrados 0M 03 012 0

= Total de Clientes oA 03 112 1

Sistema de Infarmagio de Yendas

Figura 16: Visualizacdo de Metas de vendas
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A figura 17 apresenta a tela de definicdo de me¢asendas por vendedor. Caso o
usuario do sistema seja a geréncia comercial, eedspossibilidade de ser selecionada a
empresa que deseja-se acompanhar as metas. Pasiraradu alterar as metas, basta

preencher os valores nos campos correspondentessigmar o botdo Alterar.

MEHHR]

INFORMATICA

CADASTRO
AGEHDA MEGAGLIL

CONSULTA PROPOSTAS

METAS

= Total de Propostas 1 3 f 12

DEFIHIR- METAS
= Total de Prospects cadastrados |1 | |3 | |E | |1 2 |
RELATORIOS = Total de novos clientes |1 | |3 | |E | |1 2 |

ALTERAR SEHHA

SAIR

Sistemna de Informagdo de Vendas

Figura 17: Definicdo de Metas de vendas
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A figura 18 apresenta o relatério de quantidadeveedas no periodo, com a

possibilidade de selecao de periodos, apresentargl@antidade total de vendas e o valor

total.

MEgﬂl

INFORMATICA

Quantidade de Vendas no periodo
Periodo: De 01/01/2004 Até 31/12/2099

CADASTRO

AGEHDA
Quantidade de Vendas: 10

CONSULTA PROPOSTAS
e Valor total das Vendas: BF 7. 500,00

METAS
DEFIHIR-METAS

RELATORIOS

ALTERAR SEHHA

SAIR

Sistema de Informagdo de Wendas

Figura 18: Relatério de quantidade de vendas rHog@r
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A figura 19 apresenta o relatorio de rentabiliddds produtos, com a possibilidade de
selecao de periodos, apresentando a quantidadel¢éoteendas por produto e o valor total

desses produtos.

Megasul

INFORMATICH

Rentabilidade dos Produtos
Periodo: De 01/01/2004 Ate 31/12/2099

CADASTRO

AGEHDA
Produto: Frente de Caixa

COHSULTA PROPOSTAS
— Juantidade: 276
METAS Valor total das Vendas: EF 96 600,00
DEFIHIR- METAS
= Produto: Eetaguarda
— {Juantidade: 2
ALTERAR SEHHA Valor total das Vendas: E§ 1.200,00

SAIR

Total de Vendas no Periodo: EF 97.800,00

Sistema de Informagde de Yendas

Figura 19: Relatorio de rentabilidade dos produtos
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A figura 20 apresenta o relatério de taxa de swocelss vendedores, com a
possibilidade de selecdo de periodos, apresentagdantidade de propostas emitidas, o total

de propostas fechadas com éxito, e 0 percentusgbrdeeitamento destas propostas.

//Eg@/

INEOAMATICA

Taxa de sucesso dos Vendedores
Periodo: De 01/01/2004 Até 31/12/2099

CADASTRO

AGEHDA
Quantidade Emitida: 14

Fechadas com Exito: 10
METHS Percentual de aproveitamento: 71%

CONSUETAPROPOSTAS

DEFIHIRMETAS

RELATORIDS

ALTERAR SEHHA

SAIR

Sisterna de Infarmagdo de Wendas

Figura 20: Relatorio de taxa de sucesso dos vengiedo
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A figura 21 apresenta o relatério de metas de \engar vendedor, com a
possibilidade de selecédo do vendedor, apresenadtetas confrontadas com a quantidade

de vendas realizadas no periodo das metas.

/I/Ega_‘;_ll

INFORMATICH

Metas de Vendas por Vendedor
Vendedor: 1

CADASTRO

AGEHDA
Vendedor: 1 - MEGAZTL

Meta/Quantidade mensal: 1/0
METAS Meta/Quantidade trimestral: 2/ 0
DEFINIR. METAS Meta/Quantidade semestral: 6/ 1
Meta/Quantidade anual: 12/ 1

CONSULTA PROPOSTAS

RELATORIOS

ALTERAR SENHA

SAIR

Sisterna de Informagdo de Wendas

Figura 21: Relatério de metas de vendas por vemdedo



55

A figura 22 apresenta o relatorio de quantidadeclgentes por vendedor, com a
possibilidade de selecédo do vendedor, apresentanatal de clientes e o total de prospectos

deste vendedor.

/I/Egﬂ_‘;_ll

INECAMATICA

{Juantidade de Clientes
Vendedor: 1

CADDSTRO

AGEHDA
Vendedor: 1 - MEGASTIL

Quantidade de clientes: 1
METAS Quantidade de prospectos: 0

COHSULTAPROPOSTAS

DEEIHIR METAS
Total geral de clientes: 1

RELATORIOS
Total geral de prospectos: 0

ALTERAR SEHHA

SAIR

Sisterna de Infarmagdo de Wendas

Figura 22: Relatorio quantidade de clientes
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A figura 23 apresenta o relatorio sintético de giag, com a possibilidade de selegcéo
do vendedor e dos periodos, apresentando a quaatittaprojetos em andamento, fechados

com sucesso e fechados sem sucesso deste vendedor.

Megasul

INFORMATICH

Sintético de projetos
Vendedor: 1
Periodo: De 01/01/2004 Até 31/12/2099
CADASTRO
AGEHDA
CONSULTA PROPOSTAS

— Vendedor: 1 - MEGASTL

(Juantidade de projetos em andamento: 0

DEFIHIR METAS (Juantidade de projetos fechados com sucesso: 10
(Juantidade de projetos fechados sem sucesso: 2

METAS

RELATORIOS

ALTERAR SEHHA

SAIR

Sistema de Informagde de Yendas

Figura 23: Relatorio sintético de projetos
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A figura 24 apresenta o relatério analitico de ghag, com a possibilidade de selegéo

do vendedor e o niumero da proposta, apresentanids tws dados pertinentes a proposta

selecionada.

INEoRMATICA

///Egﬂl

Analitico de projetos

Vendedor: 1
Proposta: 14
CADASTRO
AGENDA
CONSULTA PROPOSTAS
— Vendedor: LMEGASTL
METAS Cliente: HAPPY DENT
DEFIHIR METAS Proposta: 14
RELATORIOS Status: B
- Concorrentes: Concorrente Microsoftware esta trabalhando no mesmo cliente. Segundo
ALTERAR SEHHA informedes prego esth entre B 1500,00 ¢ BF 2500,00
SAIR
Pradutas

Produto: Frente de Caxa
{Juantidade: 2

Valor do item: 350,00
Valor total: 700,00

Produto: Eetaguarda
{Juantidade: 1

Valor do item: 1.000,00
Valor total: 1.000,00

Valor total da proposta: 1.700,00

Sistema de Infarmagio de Yendas

Figura 24: Relatorio analitico de projetos
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3.4.1.5 Resultados e discussao

A utilizacdo de sistemas de informacdo de vendamaeketing estabelece uma
correlacdo entre os trabalhos. Baptista (2001)esgmtou um modelo focado na é&rea de
vendas de uma industria téxtil, produzindo umaafeenta para analise de dados que ja sao
informatizados, apresentando informacdes extraldasm data-mart para auxilio na tomada
de decisdes. O trabalho apresenta o controle dmegso de fornecimento das informacdes

para geracao de relatérios gerencias com suptoteada de decisoes.

Este trabalho diferencia-se daquele apresentad8atmta (2001), porque néo possui
informacdes ja informatizadas para analise. Aquicf@ada uma base de dados operacional
com os dados de vendas, e a partir desses dadws fmradas informacdes gerenciais para

area comercial.

Mattar (1985), apresenta um sistema de informagdeeddas e marketing para uma
concessionaria de automoéveis, levantando as ndedssi especificas desta area, e

elaborando um sistema de informacéo para supneesssidades da concessionaria.

Este trabalho se correlaciona com Mattar (1985vas da criacdo de um SIV,

baseado em etapas bem definidas e, aplicadassattawéma metodologia.

3.4.1.6 Dificuldades encontradas

De acordo com PHP (2004), a orientacdo a objeto®si@ disponivel na versdo 4.3.0,
e, é possivel a criagcdo de objetos e os conststpoeém, todos os atributos e métodos séo
sempre publicos, a orientacéo a objetos foi libeeraversdo 5.0 da linguagem. Além disso, a
linguagem nao suporta a definicdo explicita de tipalados para as variaveis, néo liberado

na versao 5.0.

A ferramenta modelagem Enterprise Architect ateaderiacdo de diagramas para
desenvolvimento orientado a objetos, porém, nasilpitita a geracao de codigo fonte para a
linguagem PHP, sendo assim, o diagrama de clatsedea apenas para documentacao do
programa, pois as classes dentro do cdédigo fontamfocriadas manualmente e as

manutenc¢des destas classes também foram feitas aexilio da ferramenta de modelagem.
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4 CONCLUSOES

Os objetivos propostos no inicio deste trabalharfoalcangcados com éxito. A partir
de um projeto desenvolvido com a linguagem de progcao PHP, € possivel a utilizacao do

sistema via internet.

Com uma interface de facil utilizacdo, a ferrameatitponibiliza & equipe de vendas
diversas telas onde € possivel consultar, impenmranter as informacdes sobre os clientes e

prospectos, além de permitir o controle das vepdagarte da geréncia comercial.

Durante o desenvolvimento deste trabalho, foramdesios diversos conceitos: como
nogoes sistemas de informacdes gerenciais, sis@aiasormacdes de vendas e marketing e
o estudo de uma ferramenta de programacéo na gegud®@HP, os quais foram essenciais

para a conclusédo do objetivo deste trabalho.

7z

Dessa forma, conclui-se que a ferramenta deseiholvieste trabalho € muito
importante no cotidiano da equipe de vendas, quergente ndo possui uma ferramenta para

fornecer informacdes.

4.1 EXTENSOES

Para trabalhos futuros sugere a geracdo de grgfar@asacompanhamento instantaneo

das vendas e também a geracao de gréaficos desestatpor vendedor.

Sugere-se também a utilizacdo de mapas geogr@fecasa apresentacdo de resultados
por regibes e por estado, apresentando as infoesad® vendas por regido e estado, e a
ilustracdo por meio de cores do mapa, demonstraadestados com melhor e menor indice

de vendas.
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APENDICE A — Diagrama de Atividades
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APENDICE B - Dicionario de Dados

CONTATOS
Descricdo Cabd. Atributo Tipo PK Fk
Cdédigo da empresa do contato CO_EM_CODIGO Number(8 Sim |Sim
Apelido do contato CO_NOMEGUERRA Varchar2(20) SinNac
Nome complet CO_NOME Varchar2(40) Nac |[Nac
Data de aniversario CO_ANIVERSARIO Date(7) Nac [Nac
Nivel do usuari CO_NIVEL Number(4 Nac [Nac
Cargo CO_CARGO Varchar2(20) Nac |N&c
Nome do assister CO_ASSISTENTE Varchar2(20) Nac |N&c
Telefone 1 CO_FONE1 Varchar2(20) Nac |Nac
Telefone 2 CO_FONE2 Varchar2(20) Nac |Nac
Fax CO_FAX Varchar2(20) N&do [Nac
E-Mail 1 CO_EMAIL Varchar2(40) N&c [Nac
E-Mail 2 CO_EMAIL2 Varchar2(40) [N&c |N&c
Observacgéo CO_OBSERVACAO Varchar2(2008)ac  [N&c
Login do usuario CO_LOGIN Varchar2(10) N&c [Nac
Senha do usuario CO_SENHA Varchar2(10)[Nac [N&c
AGENDA
Descricdo Cabd. Atributo Tipo PK Fk
Cdédigo sequencial AG_CODIGO Number(10 Sim  Nac
Cdédigo da empresa do responsavel AG_CO_EM_CODIG(Number(8 N&c |Sim
Nome do responséa AG_CO_NOMEGUERRA | Varchar2(20) [Nac [Nac
Tipo de atividade AG_TA CODIGO Number(2 N&c |Sim
Data do agendamento AG_DATA Date(7) N&c [Nac
Empresa agendada AG_EMPRESA Number(8 N&ac |Sim
Contato agendado AG_CONTATO Varchar2(20)[Nac [N&c
Descricdo da Atividade AG_DESCRICAO Varchar2(2008fc N&c
Flag de evento realizado AG_REALIZADO Char(1) Nac [Nac
Cdédigo da empresa do agendador AG_CO_EM_CODIG(Rumber(8 N&c |Sim
Nome do agendad AG_CO_NOMEGUERRAZvVarchar2(20) [Nac [Nac
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EM_EM_SUPERVISORumber(8

EMPRESAS
Descrigéo Céd. Atributo Tipo PK Fk
Caédigo da empresa EM_CODIGO Number(8 Sim  |[Nao
Cddigo da regido EM_RE_CODIGO Varchar2(10)[N&c [Nac
Cddigo do tipo da empresa EM_TM_CODIGO Varchar2(20)Nac |Sim
Raz&o social EM_RAZSOC Varchar2(40) N&c [Nac
Cdédigo da empresa matriz EM_EM_MATRIZ Number(8 N&c |Sim
Cdédigo do distribuidor EM_EM_DISTRIBUIDORNumber(8 N&c |Sim
Cdédigo da empresa que da suporte EM_EM_SUPORTE [Number(8 N&c |Sim
Sigla da Unidade federativa EM_UF_SIGLA Char(2) N&c |Sim
Nome da empre EM_NOME Varchar2(20) |Nac [N&c
CGC/CPF da empresa EM_CGCCPF Varchar2(20Nac [N&c
Inscricdo Estadual EM_IE Varchar2(20) Nac [N&c
Rua EM_RUA Varchar2(20) N&c [Nac
NUmerc EM_NUMERO Number(8 Nac [Nac
Complemento EM_COMPLEMENTO Varchar2(20) N&c [Nac
Bairro EM_BAIRRO Varchar2(20) Nac |Nac
Cidade EM_CIDADE Varchar2(20) [Nac [N&c
CEP EM_CEP Varchar2(10) Nac |N&c
Telefone 1 EM_FONE1 Varchar2(20) Nac |[Nac
Telefone 2 EM_FONE2 Varchar2(20) Nac |Nac
Fax EM_FAX Varchar2(20) N&c [Nac
E-Mail EM_EMAIL Varchar2(40) |Nac |[Nac
Site EM_WWW Varchar2(40) Nac |[Nac
Data de cadastro EM_DATACAD Date(7) Nac [Nac
Data da Ultima alteragao EM_DATAULTALT Date(7) N&c [Nac
Operador que fez a alteracéo EM_OPERADOR Varch@j2(1 N&ac |Nac
Cdédigo da empresa comercial EM_EM_VENDEDOR |Number(8 N&c |Sim
Data de fechamento da venda EM_DTFECHAMENT( Date(7) N&ac [Nac
Observacgao EM_OBSERVACAO Varchar2(200yac [Nac
Cdédigo da regiao EM_RA CODIGO Number(3 N&c |Sim
Cdédigo da empresa supervisora N&c |Sim
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METAS

Descricdo Cabd. Atributo Tipo PK Fk
Cdédigo da empresa ME_EM_CODIGO Number(8 Sim |Sim
Tipo de meta ME_TIPO Char(20) Nac [Nac
Periodicidade da meta ME_PERIODO Char(20) Nac [Nac
\Valor da meta ME_VALOR Float(10) Nac [Nac

PARAMS

Descrigéo Céd. Atributo Tipo Pk Fk
Cddigo do parametro PA_CODIGO Varchar2(20) Sifac
\Valor PA_VALOR Varchar2(80) Sim [N&c

PRODUTOS

Descrigcéo Céd. Atributo Tipo Pk Fk
Cddigo do produto PR_CODIGO Varchar2(10) SinNac
Descricao PR_DESCRICAO Varchar2(40) Nac |Nac
Campo herdado da Megasul PR_BASEFORM Varchar2(2dNac [Nac
Campo herdado da Megasul PR_NOMEGUERRA Varchar2(4lac [Nac
Preco do produto PR_PRECO Float(10) Nac [Nac

PROPOSTAS

Descrigéo Céd. Atributo Tipo Pk Fk
Cadigo de referéncia na agenda PP_AG_CODIGO Number(10 Sim  |Sim
Caédigo da empresa PP_EM_CODIGO Number(8 N&c |Sim
NUmero da propos PP_NUMERO Number(6 N&c [Nac
\Valor PP_VALOR Number(9 N&c [Nac
Forma de pagamento PP_PAGAMENTO Number(2 Nac [Nac
Flag do tipo de fechamento PP_FECHAMENTO Char(1) Nac [Nac
Descricao do fechamento PP_MOTIVO Varchar2(200@c [Nac
Cdédigo da empresa vendedora PP_EM _CODIGO2 |Number(8 N&c |Sim
Data de fechamento PP_DTFECHAMENTO Date(7) N&c [Nac
Flag de prospect PP_PROSPECT Char(1) N&c [Nac
Descricao de concorrentes PP_CONCORRENTES Var@2@0j Nac [Nac
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PROPOSTADETALHES

Descrigéo Céd. Atributo Tipo PK Fk
Caddigo da proposta PD_PP_AG_CODIGO |Number10) Sim |Sim
Cddigo do produto PD_PR_CODIGO Varchar2(10) Sim  Si
Quantidade do produto PD_QUANTIDADE Number(3 Nac [Nac
Valor do item PD_VALOR Number(9) Nac [Nac

RAMOATIVIDADE

Descricdo Cabd. Atributo Tipo PK Fk
Cdédigo do ramo de atividade RA _CODIGO Number(3 Sim  Nac
Descricao do ramo RA DESCRICAO Varchar2(40)[Nac [Nac

REGIAO

Descrigcéo Céd. Atributo Tipo Pk Fk
Sigla da Regido RG_SIGLA Varchar2(10) SinN&c
Descricdo da Regido RG_DESCRICAO Varchar2(40Nac |N&c

TIPOAGENDA

Descrigéo Céd. Atributo Tipo Pk Fk
Codigo do Tipo TA_CODIGO Number(2 Sim  [N&c
Descricdo do Tipo TA_DESCRICAO Varchar2(20) Nac |Nac

TIPOEMPRESAS

Descricdo Cabd. Atributo Tipo PK Fk
Cdédigo do Tipo TM_CODIGO Varchar2(20) SimNac
Descricao do Tipo TM_DESCRICAO Varchar2(40) Nac |Nac

UNIDADEFEDERATIVA

Descricdo Cabd. Atributo Tipo PK Fk
Sigla da unidade federativa UF_SIGLA Char(2) Sinac
Descricdo da unidade federativa| UF_DESCRICAO Cloar(4 N&c [Nac
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