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RESUMO

Este trabalho tem como objetivo desenvolver um sistema de automacdo de vendas. O sistema
desenvolvido propde auxiliar o representante a enviar pedidos e receber dados de clientes
através da internet. A ferramenta foi desenvolvida em Delphi 7, utilizando o banco de dados
Microsoft Access e o padrado XML para transmissao de arquivos e sincronizac¢ao dos dados.

Palavras-chave: Automac¢do. Vendas. Representantes.



ABSTRACT

This work has as objective to develop a sales automation system. The developed system
considers to assist the salesman to send and to receive data from customers through the
Internet. The tool was developed in Delphi 7, using the data base Microsoft Access and
standard XML for transmission of archives and data synchronization.

Key-words: Automation. Sales. Salesman.



LISTA DE ILUSTRACOES

Quadro 1 — RequiSitos FUNCIONAIS ........uviiiieiiiiieiiiiie ettt ettt et e et eeesvee e e eereeeeeenee e e 22
Quadro 2 — Requisitos NAO FUNCIONAIS.......c.uuiiiiiiiiieieiieieeiieee ettt eeeeree e e eeveeeeeenee e e 22
Figura 1 - Diagrama de Casos de USO.........ceeruuiiriiiiiiieiiiiiiie ettt 23
Figura 2 - Modelo Entidade Relacionamento — MER — Modelo Conceitual .......................... 24
Figura 3 -Modelo Entidade Relacionamento — MER — Modelo FiSico ..........ccoceereiieninennn. 25
Quadro 3 — Codigo referente a solicitacdo de dados para receber. ..........cceevvvveieeviieeennienen, 27
Quadro 4 — Codigo referente a importagdo do XML. ......coooiiiiiiiiiiiiiiie e 27
Quadro 5 — Codigo referente a geracao do arquivo XML para o envio dos dados.................. 28
Quadro 6 — Codigo referente ao envio de dados a0 SETVIAOT.......ccueeveeeiiiiriniiiee e 29
Figura 4 - Tela de LOZIN...ccuueiiiiiiiiiiiiic et s e 30
Figura 5 - Tela Menu Principal.........coocuiiiiiiiiiiiiiiiiie et 30
Figura 6 — Tela Menu Principal no primeiro aCeSS0 .........ueeeeiveireeiiiiiieeeiiieeeiieeeeeiee e 31
Figura 7 - Consulta Cliente na aba Geral ...........ccceeviieiiiiiiiniieiiieeniieee e 32
Figura 8 - Consulta Clientes na aba HiStOTICOS. ........cccueeruiiiiiiiiiieiniieiiieecieeeee e 32
Figura 9 - Consulta Clientes na aba Pedidos ...........covveviiiiiiiiiiiiiiiniieiiececcee e 33
Figura 10 - Consulta Clientes na aba Notas FiSCaiS........cccueiruiiiriieriiieiiieenieeeniee e 33
Figura 11 - Consulta Clientes na aba TItulos ..........covoveeiiiiiiiiiiniiiniieeeceeeee e 34
Figura 12 — Lista de CHENTES ......ueeriiiiiiiiiiieiiieeeieceet et 34
Figura 13 — Procura CHENLE. ........coouiiiiiiiiiiieieee et 35
Figura 14 — PedidOsS. ...couuiiiiiiiiiie ettt s 36
Figura 15 — Procura pedidos .......ccocueiiiiiiiiiiiiiiiiieeeece e 36
Figura 16 — Impressao do pedido........oooueiii e 37
Figura 18 — Relatdrio de tabela de Preco.. ..o i iiiiee et 38
Figura 19 - Sincronizar DadoS ..........ooiiiiiiiiiiie e 38
Quadro 3 — Exemplo do arquivo XML para recebimento de dados .........c.ccecvveeeveiireennnnenns 43

Quadro 4 — Exemplo do arquivo XML para envio de dados...........cccceeeevvcnriieeeeeneeiiieeeenn. 44



LISTA DE SIGLAS

ABNT — Associacao Brasileira de Normas Técnicas

API — Application Programming Interface

BCC — Curso de Ciéncias da Computagao — Bacharelado
DSC — Departamento de Sistemas e Computacio

SBC — Sociedade Brasileira de Computacao

XML - eXtensible Markup Language



SUMARIO

1 INTRODUGCAOQ a.ueeeverrerereneneresessesessssesesessssesssesesssssessssesesssssssssasssessssssessassssssasessssases 11
1.1 OBJETIVOS DO TRABALHO .......ccciiiiiiiiiitiiiecie ettt 12
1.2 ESTRUTURA DO TRABALHO......cc.coiiiiiiiitiiieiie ettt 12
2 FUNDAMENTACAQ TEORICA .......cerreerresrrsssssssssesssssssssssssesssssssssssssssssssssssassses 14
2.1 VENDAS ettt ettt sttt 14
2.1.1 FORCA DE VENDAS ..ottt et 15
2.2 AUTOMACAO COMERCIAL ......cocoovoiiieieieieieeeee et 16
2.3 TASCHIBRA ...ttt ettt ettt sttt e e 17
2.4 SISTEMAS DE INFORMAGAO .......cocooieieieieieeeeeieeeeeeeee e 18
2.4.1 Sistemas de Processamento de Transagoes (SPT) .....ccceivviciiiiiiieiiiiiiiieieee e 18
2.5 TRABALHOS CORRELATOS .....oiiiiiiiiiteiteeect ettt 19
3 DESENVOLVIMENTO DO SISTEMA .......ccoonirinuiisrneicssencsssnicsssessssssssssssssssssssssssssse 20
3.1 SISTEMA ATUAL ...ooiiiiiii ettt s 20
3.2 SISTEMA DESENVOLVIDO ....cccococuiiiiiniiiiiiiiieiieciteteteeet et 21
3.3 REQUISISTOS PRINCIPAIS DO SISTEMA ......cooiiiiiiiiiiiiiiiiitcienee e 21
3.4 ESPECIFICACAO ......ooviiieiieeeeeeeeeee ettt 22
3.4.1 Diagrama de Casos d€ USO........covuiiriiiiriieiiiieniie ettt ettt e e eas 22
3.4.2 Modelo entidade-relacionamento.............c.eeeueeerieeeriieeniie et 24
3.5 IMPLEMENTAGAO .....cocoovoiioieeeeeeeeeeeee et 26
3.5.1 Técnicas e ferramentas UtZAdAS .........coocueiiiiiiiiiiiiiiiiee e 26
3.5.1.1 Sincronizaga0 doS dadOS ........uuuuvriiiiiiiiieieiieeiiee et 26
3.5.2 Operacionalidade da implementagao ...........cccvvrriereeeiiiiiiiiieeeeee e e e e e eereirrreeeeeeeeanes 29
3.5.2.1 Tela PrINCIPAL.....eiiiiiieiiiiiieie ettt e e e e e et e e e e e et nreaeaeeeeennes 29
3.5.2.2C0NSUItA CHENLES ....cuvviiiiiieiieeeiieeeie ettt ettt eas 31
3.5 2.3 PEAIAOS .ttt ettt ettt et 35
3.5.2.4 TabElas de PIECO ...eeeieeiiiiiiiiieeeeeieitre et e eeeserr e e e e e esttrrreeeeeeeeessaareaeeessssssnssraeaesensnes 37
3.5.2.5 SinCronizar DadOS. .......covuueiiiiiiiiiiiiiieeie e 38
3.6 RESULTADOS E DISCUSSAO .......ooiiieieieeeieeeeeeeeeeeeeeee s 39
4 CONCLUSOES.....cimirimincisissesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 40
4.1 EXTENSOES ..ottt 41

REFERENCIAS «.eeeveveeeeeeesseseesessesessensssssssssssssssssssesssssssssssssssssessessssessesssssssssssenssssssssnnss 42



APENDICE A — Relagiio dos formatos das apresentacoes dos trabalhos



11

1 INTRODUCAO

A sociedade atual tem acesso a informagdo segura, rapida e correta, que ¢ a base para
formular planos e estratégias de crescimento. Estas informacdes, quando agrupadas, projetam
o cenario onde a empresa esta situada, fazendo com que ela eleja o melhor caminho a ser
seguido em busca de seus objetivos. Dadas as circunstincias, as organizagdes tangem sempre
para um melhor atendimento aos seus clientes, garantindo sua competitividade no mercado
altamente acirrado. Conforme Shiozawa (1993, p. 13); “A tecnologia de informacao esta
sendo aplicada para facilitar o atendimento aos clientes e trazer qualidade aos servigos
prestados.”

Para aumentar o mercado de atuacdo da organizacdo e introduzir barreiras a entrada de
concorrentes, a maioria das empresas utiliza sistemas de informacdo que garantem diversos
beneficios estratégicos, entre eles: melhoria da imagem da empresa, agilidade nas transagoes
com os clientes, rapidez de resposta a novas demandas do mercado, diferenciagdo do produto
por meio de informacdes agregadas. (TORRES, 1995). Por isso, a empresa procura sempre
por vantagens que, estrategicamente, a fazem obter sucesso.

Conforme Torres (1995), os efeitos estratégicos da aplicagdo de um sistema de
informacao vao de encontro sempre ao principal patrimdénio da empresa, o cliente. Sabe-se
que um cliente satisfeito raramente vai contatar outros fornecedores. Portanto, nada mais
importante que melhorar o atendimento a ele e protegé-lo da curiosidade do contato com outra
op¢ao no mercado.

Quem enfrenta as maiores dificuldades no mercado, no entanto, sdo os representantes,
que afetam e sdo afetados por diversas varidveis impostas por empresas concorrentes. Estes,
por sua vez, recebem diversificados tipos de incentivos para ndo perderem sua fatia no
mercado. Um dos incentivos mais utilizados pelas empresas ¢ a automagdo da forca de
vendas, ou seja, o atendimento eficiente e eficaz que é dado ao cliente. A forga de vendas ¢ o
grupo de pessoas que mais se concede poder dentro da empresa, pois ela representa a empresa
e cuida de seu patrimonio mais importante: os clientes (ZOLTNERS, SINHA e ZOLTNERS,
2001).

A empresa Taschibra ndo ¢ diferente das outras organizacdes, a mesma enfrenta
diversos obstaculos impostos por seus concorrentes e clientes. Os clientes estdo cada vez mais
exigentes. Os concorrentes estdo cada vez mais fortes, oferecendo varios beneficios. Nao se

pode sempre correr atras dos prejuizos. Por isso, a empresa que quer manter seus clientes e
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conquistar novos, deve estar 4 frente e aberta a mudancas e novidades. Dado este cenario, um
sistema de informagao para automagao de vendas ¢ um grande passo, pois seus concorrentes
também ndo tém disponibilizado tal método. A empresa estaria criando novas oportunidades
rumo ao seu futuro, garantindo o sucesso e a continuagdo no mercado.

O sistema Sapiens da empresa Sénior Sistemas é o atual sistema gestor da Taschibra.
Atualmente, se faz necessario, um sistema que satisfaca plenamente o representante. Ele ira
suprir a empresa em partes que seu sistema gestor ndo atende as necessidades da empresa e
representantes, com isso melhorando o atendimento do cliente e conseqiientemente

aumentando a sua satisfacdo.

1.1 OBJETIVOS DO TRABALHO

O objetivo geral deste trabalho ¢ o desenvolvimento de um sistema de informagdes
para automagao da forca de vendas.

Os objetivos especificos do trabalho sdo:

a) permitir que o representante consulte informagdes atualizadas de pedidos, clientes,
titulos e notas fiscais;

b) permitir que o representante digite e envie pedidos a empresa;

c) permitir a integracdo do sistema a ser desenvolvido ao sistema Sapiens da Sénior
Sistemas;

d) permitir a atualizagdo dos arquivos de forma automatizada.

1.2 ESTRUTURA DO TRABALHO

Este trabalho esta estruturado em quatro capitulos.

O primeiro capitulo apresenta uma introdugcdo do trabalho, os objetivos a serem
alcanc¢ados ¢ a estrutura do trabalho.

O segundo capitulo apresenta a fundamentacdo tedrica abrangendo: vendas, for¢a de
vendas, automacgao comercial, taschibra, sistemas de informacao e trabalhos correlatos.

O terceiro capitulo aborda o desenvolvimento do trabalho abrangendo, sistema
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proposto, requisitos principais do sistema, especificacdo implementacdo e resultados e
discussdes.
O quarto capitulo descreve a conclusdo sobre o trabalho, incluindo também as

extensdes para trabalhos futuros.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo sdo descritos os conceitos que fundamentam o desenvolvimento deste

trabalho.

2.1 VENDAS

A venda ¢ a principal for¢a que empurra uma empresa; ¢ ela que gera o comecgo de

todo um processo dentro de uma organizacdo. Segundo Zoltners, Sinha e Zoltners (2004, p.

50) “Uma organizagdo de vendas bem-sucedida converte eficientemente os custos das vendas

numa atividade eficaz e que gera resultados significativos para empresa.” Pensando desta

forma, uma empresa sem resultados positivos nas vendas, ¢ uma empresa sem futuro.

Las Casas (2005, p. 20) define a importancia de vendas em cinco grandes

contribuicoes:

a)

b)

c)

d)

importincia para a economia: quanto maiores as vendas, mais os consumidores se
beneficiam com mais produtos; conseqiientemente, crescendo a producio, cresce o
nivel de empregos e investimentos; no sistema capitalista as relagdes de troca sao
essenciais para a economia;

melhor padrdo de vida: os vendedores levam aos consumidores produtos que
proporcionam conforto;

aperfeicoamento do produto: as empresas precisam dos vendedores para
desenvolver mercados; sdo eles que mantém contato com os clientes e recebem as
reclamagdes, sugestdes ou elogios, o que proporciona condicdes para o
desenvolvimento de melhores produtos;

manutengdo da atividade empresarial: a empresa ¢ fonte geradora de custos, o
departamento de vendas desempenha o papel relevante na obtengo de receita;
desenvolvimento de profissionais: o homem de vendas € geralmente uma pessoa
que aprende a ser flexivel, auto-administrador e principalmente vendedor; essas
atividades ajudam a desenvolver profissionais polivalentes, caracteristicas

necessarias para a ocupacao de cargos aos altos nas organizagoes.

A atividade de vendas ¢ classificada como ferramenta promocional entre propaganda,
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promocado de vendas, merchandising e relagdes publicas. A administracdo de vendas € um
processo gerencial das fungdes organizacionais da venda pessoal (COBRA, 1994).

Devido ao cenario atual, o que faz com que o cliente adquira produtos de uma empresa
ou outra, ¢ o nivel de servico que ela proporciona. Quanto antes o produto estiver nas maos do
cliente, mais ele estara satisfeito e mais rapidamente os produtos vao girar no ponto-de-venda.
Além da entrega, o consumidor também esta interessado em ter informagdes na hora da sua
solicitagdo. Assim, as empresas que conseguirem se manter em linha com o que o mercado

pede, certamente continuardo no mercado.

2.1.1 FORCA DE VENDAS

A for¢a de vendas ¢ caracterizada pelos homens de vendas. Estes, tem um poder
fundamental na efetuacdo da venda pois sdo eles que representam a empresa mais
visivelmente junto aos clientes.

Para cada tipo de negocio ¢ preciso desenvolver uma equipe de vendas adequada,
competente e eficaz, levando em conta a natureza do negdcio do cliente, bem como as
caracteristicas do produto ou servigo a ser ofertado (COBRA, 1994).

A forca de vendas é a “energia potencial” da empresa. E a somatéria de todas as
interacOes pessoais entre empresa ¢ seus clientes. A forca de vendas, como um todo, toma
decisdes didrias em relagcdo a quem contatar, que produtos vender e quais sdo as atividades
importantes. Ela ¢ uma alocadora de recursos (ZOLTNERS, SINHA ¢ ZOLTNERS, 2004).

Cobra (1994, p. 256) afirma também que a estrutura da forca de vendas deve atender a
duas prerrogativas basicas:

a) forca de venda direta: a empresa utiliza com exclusividade os vendedores proprios

que deverdo visitar diretamente os clientes da empresa;

b) for¢a de venda indireta: a empresa utiliza os vendedores dos seus representantes ou

distribuidores ou, ainda, os chamados vendedores autbnomos, isto ¢ vendedores

sem vinculo trabalhista com a empresa.

Os rapidos avangos da tecnologia estdo tendo um impacto sobre o modo como se
fazem negocios em todos os mercados. Questiona-se como essas mudancgas afetam o tamanho
da forca de vendas. As organizagdes de vendas precisam desenvolver processos de mudanca

para poder ajustar seu investimento na for¢a de vendas com mais rapidez do que os
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concorrentes. O enfoque esta nas decisdes que a empresa deve tomar ao integrar a tecnologia
em seu processo de vendas (ZOLTNERS, SINHA e ZOLTNERS, 2004).

A combinagao entre as capacidades de velocidade e armazenamento dos computadores
e a conectividade da internet proporciona uma articulagdo poderosa entre as diversas partes da
empresa que se relacionam com o cliente, seus parceiros e seus clientes. A tecnologia
desempenha um papel central ajudando os compradores e vendedores a armazenar e
compartilhar informag¢des, comunicar-se, cooperar e fazer negocios.

Os objetivos de qualquer projeto de automagdo de vendas, podem ser de duas
categorias gerais: aumentar a eficadcia e melhorar a eficiéncia. Um exemplo de ganho de
eficiéncia ¢ o aumento de velocidade acrescentado quando um vendedor usa um sistema
informatizado para fixar rapidamente um prego para uma proposta, usa os perfis dos clientes
para melhorar a definicdo do publico-alvo e obter, mais resultados com o mesmo nivel de
atividade de vendas.

Os sistemas ajudam o cliente em varias atividades, como a selecdo dos produtos, o
pedido, o acompanhamento e a recep¢do, o pagamento e a resolucdo de problemas

(ZOLTNERS, SINHA e ZOLTNERS, 2004).

2.2 AUTOMACAO COMERCIAL

Automatizar ¢ um processo que quando iniciado, pode-se dizer que ndo termina nunca.
Por isso, ¢ importante saber exatamente o que se pretende antes mesmo de comegar, ter um
objetivo bem definido ¢ o ponto de partida para a concretizagdo do que se busca. Outro
detalhe que ndo pode ser esquecido € o treinamento do pessoal. De nada adianta a empresa
adquirir os equipamentos mais sofisticados se seus representantes ndo souberem tirar proveito
das informagdes e agilidade oferecida por estes.

A evolugdo tecnologica dos equipamentos de automagdo comercial comegou com 0
uso das caixas registradoras cuja tecnologia dominante era baseada nas competéncias em
mecanica. Dessa forma, reduzia substancialmente o tempo de atendimento no caixa e
aumentava a confiabilidade da operacdo realizada (RABECHINI, MACHADO ¢
MARIOTTO, 1997).

Observa-se que, ao longo do tempo, hd uma incorporagdo de tecnologias de

informacgdes nos equipamentos de automacdo comercial. As empresas encontram cada vez
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mais dificuldades em direcionar seus investimentos em tecnologias de informacdo para
automagao comercial (RABECHINI, MACHADO e MARIOTTO, 1997).

Toda empresa busca a automatizagdo para ter agilidade, redug¢do de custos e controle
dos seus processos. Esses sdo os pontos principais que a automatizacdo de um processo,
departamento ou empresa causa. Claro que existem diversos outros beneficios como por
exemplo a redugdo de arquivo morto, elimina¢do de processos repetitivos, informacdes em
tempo real e desburocratizacdo. A automatizagdo leva a empresa a exceléncia em atendimento
€ Servigo.

A tomada de decisdo hoje esta muito mais rapida e baseada em dados concretos, pois
com um sistema de apoio e informagdes precisas, a interpretagdo dos dados pelo profissional
da area se da de uma maneira eficaz e eficiente. Segundo O’Brien e Marakas (2007, p. 9), “os
sistemas de informag@o designados para apoiar processos e operagdes de negdcios também
podem estar fornecendo dados para, ou aceitando dados de, sistemas concentrados na tomada

de decisdo de negdcios ou no alcance da vantagem competitiva.”

2.3 TASCHIBRA

A Taschibra, que tem como razdo social o nome Brasilux Indéstria e Comércio de
Importagdo e Exportacdo Ltda., nasceu no ano de 1995, devido a uma viagem de negocios de
empresarios blumenauenses para a Coréia do Sul, onde o entdo futuro presidente da empresa,
Afonso Luiz Schreiber, participava. L4 surgiu uma associagdo com o chinés Wang Bi Cheng,
que também estava em busca de novas oportunidades. J& com a parceria firmada com a China,
foi entdo criada a marca fantasia: T em homenagem a Thomas Edison, inventor da lampada,
AS de Afonso Schreiber, seu fundador, CHI de China e BRA de Brasil (TASCHIBRA, 2008).

A empresa atua no ramo de iluminacao e material elétrico com distribuicdo da sua
marca em todo o Brasil e também no exterior. Ela exporta atualmente para a América Latina e
alguns paises da Africa, mas seu objetivo é também atuar no mercado americano, europeu e
asiatico. Para isto, conta com um parque fabril de cinqlienta ¢ cinco mil metros quadrados,
sendo que destes, nove mil de area construida, na cidade de Indaial, Santa Catarina. Conta
também com uma estrutura comercial de cento e cinco representantes, quarenta e oito
promotoras de vendas, onze gerentes regionais e um gerente nacional de vendas, além dos

seus trezentos e noventa € oito funcionarios.
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Seus principais produtos sdo as lampadas e as luminarias, sendo que as lampadas sdo
importadas da China e as lumindrias sdo fabricadas pela propria empresa em Indaial, Santa
Catarina. A empresa distribui seus produtos a clientes do ramo de material elétrico e de
construcao, supermercados e home-centers. Além disso, a empresa possui uma filial na cidade
de Xangai, na China e conta com quatro funciondrios brasileiros 14 que garantem a qualidade

dos produtos e servicos (TASCHIBRA, 2008).

2.4 SISTEMAS DE INFORMACAO

Segundo Stair (1998, p. 11), “um sistema de informacdo ¢ uma série de elementos ou
componentes inter-relacionados que coletam, manipulam e armazenam, disseminam os dados
e informacdes e fornecem um mecanismo de feedback.”

A classificacdo dos sistemas de informagdo segundo suporte a decisdes muda
conforme os niveis hierdrquicos e necessidades de informagdes, ou seja, varia de autor para
autor. Portanto uma empresa pode classificar seu sistema de diversas maneiras. Segundo Stair
(1998), os sistemas de informagdo podem ser classificados da seguinte forma:

a) sistemas de processamento de transagdes (SPT): Contemplam o processamento de
operagdes e transagdes rotineiras quotidianas, em seu detalhe, incluindo seus
respectivos procedimentos;

b) sistemas de informacdo gerenciais (SIG): Contemplam o processamento de grupos
de dados das operagcdes e transacdo operacionais, transformando-os em
informagdes agrupadas para gestao;

c) sistemas de suporte a decisdo (SSD): Contemplam a manipulagdo de grandes
volumes de dados, o processamento de dados de fontes diferentes e a flexibilidade

de geracdo de relatorios e apresentagoes.

2.4.1 Sistemas de Processamento de Transa¢des (SPT)

O ponto de partida de qualquer processo operacional ¢ a coleta dos dados para a
alimentacdo de um sistema. A partir dai os dados sdo processados ¢ armazenados para a

geracdo de documentos e relatorios. Por isso, as informacdes sdo apresentadas no menor
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nivel, ou seja, de forma analitica e detalhada.

As pessoas responsaveis pela entrada de dados deste tipo de SI sdo os representantes,
funcionarios de suporte ao departamento de vendas, entre outros, ou seja, sdo os que realizam
as atividades rotineiras. Segundo Rezende e Abreu (2001, p.134), “esses sistemas sdo os mais
estudados e trabalhados em geral. Eles sdo a parte central da maioria dos Sistemas de
Informacao nas empresas, contemplando todos os componentes basicos de funcionamento
operacional das mesmas.” Pode-se citar como exemplos desse tipo de sistema, um sistema de

faturamento: o item da venda, o preco, a data do faturamento, o valor do item.

2.5 TRABALHOS CORRELATOS

Foram desenvolvidos alguns trabalhos de conclusdo de curso aplicados nas areas
relativas a este trabalho.

Bellato (2002), desenvolveu um sistema de informagdes de vendas em empresas
utilizando data warehouse. O objetivo deste trabalho ¢ fornecer recursos para que a
administracdo da empresa possa otimizar os investimentos e direcionar os esfor¢os de vendas.
Uma das principais vantagens do sistema ¢ que com a facilidade para visualizar informagdes e
realizar consultas genéricas na area de vendas possibilitou uma tomada de decisdo mais
segura.

Outro trabalho correlato encontrado ¢ o do Bordin (2004), que desenvolveu um
prototipo de um atualizador de banco de dados interbase utilizando XML. Como objetivo o
prototipo gerar script SQL para atualizagdo da base de dados a partir de comparagdes de

arquivos XML.
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3 DESENVOLVIMENTO DO SISTEMA

Este capitulo apresenta as informagdes sobre o desenvolvimento do sistema de acordo

com 0s objetivos propostos.

3.1 SISTEMA ATUAL

Através de entrevista levantou-se que, a empresa possui atualmente duas formas para
entrada de pedidos e consultas de informagdes: uma interna onde a entrada de pedidos e
consultas ¢ feita no sistema Sapiens através de um colaborador interno da empresa e outra
onde a entrada de pedidos e consultas ¢ feita na intranet pelo representante.

O sistema atual que atende a forca de vendas deixa algumas lacunas para suprir. As
duas formas nao atendem totalmente as necessidades dos representantes pois o envio de
pedidos e as consultas se tornam lentas e pouco ageis. Porém, o principal problema ¢ o envio
de pedidos para a empresa, que de certa forma ¢ a parte mais importante para atender o cliente
de forma eficiente. O envio de pedidos para a empresa se da através de duas maneiras,
conforme citado anteriormente: manualmente, onde o representante envia o pedido via fax ou
e-mail e através da intranet, onde o proprio representante torna o pedido digital.

Este sistema ainda da margem a erro, pois o pedido € processado duas vezes e quanto
maior o numero de pessoas envolvidas no procedimento, maior a distor¢do dos dados. Isso
acontece porque o representante ndo tem uma ferramenta informatizada na hora da venda
efetiva. Portanto, o mesmo transporta os dados através de meio fisico (bloco de pedidos) para
posteriormente colocar a informacgdo no sistema da empresa, seja através da intranet ou na
digitagdo pelo suporte interno de vendas.

O mix de produtos da empresa ¢ extremamente amplo e variado, um item pode conter
até 15 variagdes de cor e voltagem. Considerando esse fator, a probabilidade de erro em um
pedido de venda ¢ ainda maior. Mediante estes dados ¢ imprescindivel que a empresa
disponibilize ferramentas adequadas e eficazes aos seus representantes. Erros como estes no
cenario atual sdao responsaveis por perdas em vendas e, conseqiientemente, competitividade e
crescimento.

O Sapiens ¢ atual sistema gestor da Taschibra. Foi implantado em 01/09/2007
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inicialmente com os modulos comercial, financeiro, producio e impostos. A partir desta data
todos os pedidos comecaram a ter o mesmo tratamento independente da forma como
entravam, via intranet ou digitagdo via tela de entrada de pedidos. O Sapiens apresenta
ferramentas diversas para integracdo e também a possibilidade de implementacdo de regras,

relatorios e telas com isso ganhando agilidade e flexibilidade de customizagao.

3.2 SISTEMA DESENVOLVIDO

O sistema proposto permite que o representante tenha todas as informagdes necessarias
para o suporte da venda e traz mais facilidade no atendimento de seus clientes. Para isso, o
representante atualizard o sistema diariamente trazendo novas tabelas de preco, novos
produtos, novas vendas e enviando os pedidos digitados. Com essa atualizacdo diaria os
representantes terdo essas informacgdes sempre atualizadas assim prestando um melhor
atendimento para seus clientes com o conforto de ndo consultar a intranet ou ligar para algum
colaborador interno da empresa para fazer consultas.

O sistema também evita processamentos dubios, diminuindo significativamente a
margem de erros, € por conseqiiéncia, o retrabalho. Assim, o representante tem mais tempo
habil para aumentar suas vendas e o cliente estara mais satisfeito recebendo os produtos

conforme sua solicitacdo.

3.3 REQUISISTOS PRINCIPAIS DO SISTEMA

O quadro 1 apresenta os requisitos funcionais do sistema desenvolvido, definindo suas

funcionalidades.

Requisitos Funcionais

RFO01: O sistema devera permitir o usudrio manter os dados de pedidos de venda.

RF02: O sistema devera permitir o usudrio consultar informagdes de cadastros do cliente.

RFO03: O sistema devera permitir o usuario consultar informacoes de historico do cliente.

RF04: O sistema devera permitir o usuario consultar informacdes de pedidos do cliente.
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RFO05: O sistema devera permitir o usuario consultar informacdes de notas fiscais do cliente.

RF06: O sistema devera permitir o usuario consultar informagoes de titulos do cliente.

RFO07: O sistema devera permitir o usuario consultar informacdes das tabelas de preco.

RFO08: O sistema devera permitir o usudrio receber e enviar dados do sistema por meio da

internet.

Quadro 1 — Requisitos Funcionais

Os requisitos ndo funcionais do sistema sdo apresentados no quadro 2.

Requisitos Nao Funcionais

RNFO1: O sistema devera ser desenvolvido na linguagem Delphi.

RNFO02: O sistema devera utilizar o banco de dados Microsoft Access.

RNFO03: O sistema devera obedecer os leiautes de transmissao de arquivo utilizando o padrao

XML.

RNFO04: O sistema devera ser compativel com o sistema operacional Microsoft Windows XP

ou superior.

RNFO05: O sistema devera ter um controle de usuario.

Quadro 2 — Requisitos Nao Funcionais

3.4 ESPECIFICACAO

A seguir sdo apresentados os modelos gerados na fase de especificacdo do sistema,
como o Diagrama de Caso de Uso e o modelo Entidade-Relacionamento.

O modelo de Entidade-Relacionamento foi desenvolvido com a ferramenta Power
Designer 12 e o diagrama de Casos de Uso foi elaborado a partir da ferramenta CASE

Microsoft Office Visio 2007.

3.4.1 Diagrama de Casos de Uso

O modelo de Casos de Uso, conforme Bezerra (2002) ¢ uma representacdo das

funcionalidades externamente observaveis dos sistemas e dos elementos externos ao sistema
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que interagem com ele. Sdo apresentados dois atores, o representante que € a pessoa que
utilizara efetivamente o sistema e o Sistema ERP que € o sistema no qual sera feito as
transmissoes de dados.

A figura 1, representa o diagrama de casos de uso.

UCO08: Sincronizar os
dados por meio da
internet

UCO01: Incluir, alterar,
excluir e cancelar pedidos
de venda

ERP

UCO7: Consultar
informacgdes das

UCO02: Consultar tabelas de preco

informacgoes de
cadastro do cliente

UCO06: Consultar
informacgoes de

UCO03: Consultar titulos do cliente

informagoes de
historico do cliente

Representante

UCO05: Consultar
informacgdes de notas
fiscais do cliente

UCO04: Consultar
informacgoes de
pedidos do cliente

Figura 1 - Diagrama de Casos de Uso

A seguir ¢ apresentada uma breve descricdo dos casos de uso do representante.

a) manter pedidos de venda: possibilita ao representante incluir, alterar e cancelar
pedidos;

b) consultar informagdes de cadastro do cliente: possibilita ao representante consultar
informacgodes pertinentes ao cadastro do cliente;

¢) consultar informagoes de historico do cliente: possibilita ao representante consultar
informacdes pertinentes ao historico do cliente;

d) consultar informacdes de pedidos do cliente: possibilita ao representante consultar
informagdes pertinente aos pedidos do cliente;

e) consultar informagdes de notas fiscais do cliente: possibilita ao representante
consultar informagdes pertinentes as notas fiscais do cliente;

f) consultar informag¢des de titulos do cliente: possibilita ao representante consultar

informacodes pertinentes aos titulos do cliente;
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g) consultar informagodes das tabelas de preco: possibilita ao representante consultar
as preco de produtos e outras informacgdes pertinentes a tabela de preco;

h) sincronizar os dados por meio da internet: possibilita ao representante enviar
pedidos e receber informacdes de clientes e tabelas de preco, do ERP da empresa

por meio da internet.

3.4.2 Modelo entidade-relacionamento

O modelo entidade-relacionamento foi baseado no modelo utilizado pelo Sapiens da

Senior Sistemas. Na figura 2 ¢ apresentado o modelo conceitual do sistema.
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Figura 2 - Modelo Entidade Relacionamento — MER — Modelo Conceitual

A figura 3 apresenta o modelo fisico da entidade relacionamento do sistema.
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Figura 3 -Modelo Entidade Relacionamento — MER — Modelo Fisico
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3.5 IMPLEMENTACAO

A seguir s@o mostradas as técnicas e ferramentas utilizadas e a operacionalidade da

implementagao.

3.5.1 Técnicas e ferramentas utilizadas

Para a realizagdo deste trabalho foram necessdrias algumas técnicas e ferramentas para
a especificagdo e o desenvolvimento do sistema. Para a implementagdo foi utilizado o
ambiente de desenvolvimento Delphi 7, o banco de dados Microsoft Access e o padrao XML

para transmissdo de dados.

3.5.1.1 Sincronizacao dos dados

Um dos processos principais do sistema ¢ a sincronizagdo dos dados. Para isso, foram
usados alguns componentes do Delphi 7 como o IdHTTP que serve para fazer a conexao com
a internet ¢ 0 XMLDocument que serve para manipular arquivos XML, que sdo fundamentais
para o envio e recebimento de dados.

O processo de sincronizacdo funciona em duas formas, a primeira forma que € o
recebimento de dados, onde o sistema requisita os dados para o servidor da Taschibra, e o
mesmo retorna um arquivo XML para importacdo. E a segunda forma que € o envio de dados,
onde o sistema monta o arquivo XML e envia para servidor da Taschibra, e 0 mesmo retorna
com outro arquivo XML validando a transagao.

O quadro 3 mostra a solicitacdo ao servidor dos dados que deseja receber.
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wPost = T3tringlist.Create:;
wPost., add (' USER='+user) ;
wPost., add (' PARS="4+pas=z) ;
wPost, Add (' METODO=R"]

wPost . Add (' ACLD=" +acao) ;

ret := HTTP.Post (wp3erwvidor,wPost):

Afclipboard. AsText i=ret s
wPost.Free;

XML . LoadFromXHL (rec) ;
XML. Active:=true;

Quadro 3 — Codigo referente a solicitacdo de dados para receber.

O quadro 4 mostra a varredura do arquivo XML para importar para o banco de dados.

if XML.ChildNodes.FindNode (' DADCS') .ChildNodes.FindMNode (' 3TATUS') . Text <> 'OK' then

begin
result:=ZML.ChildNodes.FindNode ('DADOS') .ChildNodes.FindNode (' 3TATUS!') . Text;
exit:
end;
wXNLTakels := EML.ChildNodes.FindNode ('DADOS') .ChildNodes.FindMNode (' TABELL' )
wTakela := wIMLTabela.hAttributes['NOME']

whrogresso.pietlabel ('RBecekbendo 2 takela '4+wTakels)
whrogresso.plietMax (vMLTakbela. ChildNodes . Count) 2

gry.30L.Clear:
gry.S0L.Add ('DELETE FROM '4+wTabela) :
qrvy.Exec3QL;

for x:=0 to wXMLTabela.ChildNodes.Count -1 do

hegin
wEMLEegistro = wEIMLTabela.ChildNodes.Nodes[x]:
wColwms:="'"';
walues:="'"';
for v:=0 to wXNLRegistro.ChildNodes.Count -1 do
hegin
wEMLItem := wXMLRegistro.ChildNodes.Nodes[v]:
wooluwons 1= wloluwohs+' ' +wXNLItem. NodeNawe ;
mWalues = wWalues+','+E£3glCampo (wENMLItew. Text, wEMLItetwn, Attributes[ ' TIFO'] ) ;
end;
gry.adL.Clear;
gqry.2aoL. add (' INSERT INTO '4+wTabela+' ('+copyiwColuwnns, 2, length(wColuwns) j+'1"'):;
gqry.2aoL. add (' VALTEZ ['+copy(uWValues, 2, length (vWaluss) ) +'1"'1:

qry.Exec30L;
wProgresso.pMovePosition:
end;
result:='0K';

Quadro 4 — Cddigo referente a importagdo do XML.

O quadro 5 mostra a geracdo do XML antes do envio dos dados ao servidor.



while not cgped.Eof do
hegin

sxml:="'":
pliddEml (' <PEDIDO="] ;

phdd¥ml (' <DADOSGERATIS: ") ;
piddimlBeg (' CODREP!' , gped.
piddZmlBeg (' THIPED' gped.
pidd¥mlBeg (' DATEMI' , gped.
pidd¥mlBeg (' DATPEV'  gped.
piddXmlEeg (' CESPED' , gped.
piddXmlBeg (' CODCLI' , gped.
piddXmlBeg (' PEDCLI' , gped.
piddZmlBeg (' CODCPG!  gped.
piddZmlBeg (' CODFPG'  gped.
piddZmlBeg (' CODTRAL'  gped.
piddZmlBeg (' CODRED!'  gped.
piddZmlBeg (' VLRFRE' , gped.
piddZmlEBEeg (' PERFRE' , gped.
phdd¥mlBeg (' CALFRE', gped.
piddimlBeg (' TIPVHE'  gped.
piddimlBeg (' CODMOD!'  gped.
pidd¥mlBeg (' PERVHE' , gped.

fieldbyname (' CODREP' ) .
fieldbyname (' THSFED') .
fieldbyneme (' DATEMI'] .
fieldbynsme (' DATPEV' ) .
fieldbyname (' OESPED' ) .
fieldbyname (' CODCLI') .
fieldbyname (' PEDCLI') .
fieldbyname (' CODCPG' ) .
fieldbyname (' CODFRG' ) .
fieldbyname (' CODTREL') .
fieldbyname (' CODRED' ) .
fieldbyname [ 'VLEFEE'] .
fieldbyname (' PERFRE'] .
fieldbyname (' CALFRE'] .
fieldbyname (' TIPVHE' ] .
fieldbyname (' CODMOD' ) .
fieldbyname (' PERVHE' ] .

pidd¥ml ' </DADOSGERAISS ') ;

gipd.30L.Clear;

gipd.SOL. hdd (' SELECT * FROM SEEPIPD'):
gipd.SOL. idd | ' WHERE NUMPED='+gped.fieldbyname (' NUMPED' ] .isString):
gipd.S0OL. add (' ORDER EY THSPRO, CODPRO'):

fgipd.Open;

pidddml (' <ITENI3>"')

while not gipd.Eof do
hegin

phdd¥ml (' <REGI3TRO="') ;

phdd¥mlBedg (' THSPRO', gipd.
pldd¥mlReg (' CODPRO', gipd.
phdd¥mlReg (' PREUNI', gipd.
pAddXmlReg (' QTDPED', gipd.
phdd¥mlReg (' CODTER', gped.

pAddEml (' </REGISTRO: ') ;

gipd.Next;
end;
pAddEml (' </ ITENS>") ;
pidd¥ml (' </PEDIDO=") ;

As3tring)
As3tring)
As3tring)
As3tring) :
As3tring) ;
As3tring) ;
As3tring) ;
As3tring) ;
As3tring) ;
As3tring) ;
As3tring) ;
As3tring) ;
A=3tring) ;
A=3tring)
As3tring)
As3tring)
As3tring)

fieldbvyname (' TNIPRO') . As3tring) :
fieldbynsawme (' CODPRO') | As3tring) ;
fieldbynsatme (' PRETNI') . As3tring) ;
fieldbynsate (' QTDPED') . As3tring) ;
fieldbynawme (' CODTPR') . ASs3tring) ;

Quadro 5 — Cédigo referente a geracao do arquivo XML para o envio dos dados.
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O quadro 6 mostra o envio dos dados, a verificagdo de erro e a atualizagdo do pedido

na base de dados.
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wPost = TItringlList.Create;
wPost.Add (' USER="'+user) ;
wPost. Add (' PASSE="4+pass) :
wPost. Add (' METODO=E') ;

wPost ., Add (' ACAO="'+zxrml) ;

ret := HTTP.Post (wpServidor, wFost) :

AAclipboard. AsTexti=ret
wFPost . Free;

EML.LoadFromZlL (ret) ;
ENML.Active:=true;
if XML.ChildMNodes.FindNode ('DADCS') . ChildNodes.Findlode (' STATUS') . Text <> 'OE' then
hegin
result:=EHML.ChildNodes.FindNode ('DADOS' ) .ChildNodes.FindiNode (' 3TATUZ' ) . Text:
exit;
end
pedsav:=XML.ChildNodes.FindNode (' DADOS') . ChildNodes. FindMNode (' PEDSAV') . Text;
gqry.3Q0L.Clear;
gqry.30L. Add (' UPDATE SEEFFED SET SIITPED=Z2Z, PEDIAV='4pedsav):
grv.530L. Add (' THERE NUMFED='4gped.fieldhyname (' NUMPED') (. LsString):
gry.ExecIoL;

gped.Next;

Quadro 6 — Cddigo referente ao envio de dados ao servidor.

3.5.2 Operacionalidade da implementagao

Esta se¢do apresenta o sistema que foi desenvolvido, descrevendo a funcionalidade das

principais telas.

3.5.2.1 Tela Principal

A figura 4 ilustra a solicitagdo de autenticacdo. Ao executar ¢ necessario informar o
codigo do representante ¢ a senha para entrar no sistema, caso contrario impossibilita a

entrada.
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Cadigo do representante TASCHIBRA

|
@ Senha
|

& Confima | X Cancelar |

Obtenha zeu cadigo & sua zenha com o zeu maonitor na
TASCHIERA

Figura 4 - Tela de Login
As figuras 5 e 6 apresentam o Menu principal do sistema. Caso o representante esteja
entrando pela primeira no sistema, apenas os botdes Sincronizar Dados, Op¢des e Sair estardo
habilitados, conforme figura 6. Caso contrario, o sistema habilitard o menu completo para o

representante conforme figura 5.

% SAV - Sistema de Automagéo de Vendas ... E'

Clientes
Pedidos

Tabelas de preco
Opcoes

Sair

=
A

o Sincronizar dados
&

182 - ALEXANDRE SANTOS CORDEIRD

Figura 5 - Tela Menu Principal
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< SAV - Sistema de Automagdo de Vendas ... |8

ko — famtursy

@+ - IRSCHIBRA

[t Waed Brsmamirs Froier vesde

Pedidos
labelas de preco
Sincronizar dados

Opcoes

Sair

O W@l

Figura 6 — Tela Menu Principal no primeiro acesso

3.5.2.2 Consulta Clientes

As figuras 7 até 13 apresentam a Consulta de Clientes. A figura 7 mostra os cadastros
gerais do cliente. O representante poderd utilizar as setas para varrer o cadastro que por
padrdo esta por codigo de cliente. Para alterar a ordem o representante podera utilizar o botao

ao lado das setas, que disponibilizara as formas de ordenagdo possiveis.



Cadestng e cheniel

Q0 8| ~lal @l

e Fiarilin 5 ool
| i |ﬁ LUMHOEAELETADLINHAL WA TERBL ELETRICD LTD

Tl || Hhokdricos | Peckdos | Rotas Fisosie | Titukos |

[poCmria | rearg o £ ctaual CHPI PG
[Pessca hriidca [ Comtamarte e 1145 El BLECEE
Erdasa Hamr: 1 charls
| Wed_ FLORKHD FEOT 17535 [EHTRD [ IELeCY
CEF LF: Cama Parial T niniara Fes

= CO 0 [sEzmEEnz [

E-rua

I

Feaprazantania Tabaks da prapa

| 72 [WLE<4HDRE 5AHTCS CORDEIRD [TaEELE ESPEDAL MGERR

Huralica Feca 3 ey Fiarsa da Akradeda

| |HE'-"EPJ."EIII|I|F||."'EHMEFHH. ELETRIL

e

Figura 7 - Consulta Cliente na aba Geral

A figura §, ilustra a tela de Consulta de Clientes na aba historico. Nesta tela o

representante podera consultar informacdes referente a historicos de duplicatas, ltimas

vendas e pagamentos.

Cadestng de CHeniel
Q0| B ~la| @
Codgre  Fiarde Socul
| ZmzE [4LUMHDEAELETADLIHAT MATERL ELETRICD LTD
ool [FRRRODR | Pchos | Motes Fieoss | Tiiudos |
Cuplcatus (T Crcitrs
[ vz | o ]
tare Pkl e Mot Frocad Mursars S s
[zmeme | e [amce | AT | 115120 |1
(e Fapaararnia il ppiar (e pgin. Lok O ppiar
B i | A [Anzam | o ]
s Fshor i B Ol chax W ks e
ETECCE T [zacr | H0E | 1]
e

Figura 8 - Consulta Clientes na aba Historicos
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A figura 9, ilustra a tela de Consulta de Clientes na aba pedidos. Nesta aba, o

representante podera verificar as situacdes dos pedidos do cliente. Quando o representante

seta algum pedido, abaixo ¢ mostrado a observa¢do do mesmo.

Cadestre de clenles

QO 8| ~l= @l
Ciaigee Fiarlic 3 ool
| o |ﬂ-ll.llr'l“EI'S-!ELETHULPH'S-N'lEHHlElETHEUUD

ol | Hiskoricos [P0 | Miotss Fiscss | Tihes |

|_|m-u | Trarcagia|D s Erszzia [Hoss Ersirzila [Fardsic. [Pacido Clrds |Cangia e [Forma Pgn &
B WAl AVLCE 155 ETE] £ CHEDUE CART

SELEE SND0 |TALCD0E 2D SRS DL COBRAHCH B
EfME WAD0  SRACDOE 1457 EE Cud ORI B
4T WNlE  |SRACDOE 1457 EE Cud CHEDUE CART
R WAl0  |ENSODE 17 51542 SEALEE LB DA COBRAHCH B

£ *

DhyeteaiBa

[ e e e e T P T
EMVAH URGEHTE | WATERLSL PAAS VERES DE A5 TEHDS, DESCIIHTAR Ow VERAS DE &35 5T EMCH. DO REPRESEMTANTE

A

Figura 9 - Consulta Clientes na aba Pedidos

A figura 10, ilustra a Consulta de Clientes na aba notas fiscais. A aba de notas fiscais

apresenta dados referente as notas fiscais emitidas para o cliente.

Cadestre de clenles

Q0| Bl ~lz @
Cédgee  Fiarlio Sccial
| EMZE |8 LUMHDESELETADLIHAS MATERWL ELETAICO LT |

o | Hiskrioos | Fedios [l FRot || Tios |

|_|5r-|u.a.- |Emizsic |Cangia e |FaraFpa [Tiarpatsdas -
i SESTT | 1420 £ CHECALE CARTEIRA TRAHEFOATADOAA OCL6 LT LA

i ST | 10200 SRS DL CLEFAHCA BapICAFLS MTR TRAREPORTES LTI

i A58 00 EE Cud CLEFAHCA BapCAFLS MTR TRAEPORTES LTI

i A12507 | 00 EE Cud CHECLE CARTEIRA MTR TRAEPORTES LTI

i H16120 | /500 SMLEETBAE DG | COEFAHCA BapCAFLs MTR TRAEPORTES LTI
£ *
afiem

Figura 10 - Consulta Clientes na aba Notas Fiscais
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A figura 11, ilustra a Consulta de Clientes na aba titulos. Na aba de titulos sdo

mostrados todos os dados referente aos titulos do cliente.

e " ——
"* Cadastro de clientes
==
Q0] B ~la| @
Cadigo: Fazdo Social: Fantasia:
| 23426 !A LUMIMNOSA ELETROLIMHAS MATERIAL ELETRICO LTD |
Geral I Histdricos I Pedidos l Muotas Fiscais
Mumero lTipo i Situacéo! Emizzdo Yencimento i\-falor IFolma Pata. !Vll. Abert| o]
[Ml4085S7/01 |DUPILO |1/4/2008 [2624/2008; . BE7.08 COBRANCA BANCARIA . =
| |408857/02 DUP|LO 1442008 | 274542008 | 597,98 COBRANCA BAN ET-'-f«_FlIA
| |408697/03 |DUP AB 14472008 |24/8/2008 | 597,98 | COBRANGA BAN E.-'-‘«_HIA
| |412586/01 |DUP AB |23/4/2008 |2446/2008 | 633,90 COBRANCA BANCARIA
8] 418120/ [DUE AR | 2445/2008 [ 216/ 2008; . 2594 68| COBRANCA BANCARIA
| |#18120/02 | DUP AB | 24/5/2008 | 5/7/2002 | 1.365,16 COBRANCA BAN ET-'-f«_FlIA
| |418120/03 |DUP AB |24/5/2008 |19/7/2008 | 1.365.16 i COBRANGCA EANEA_HIA
| |#16120/04 |DUP AB |24/5/2008 | 2/8/2008 | 1.365.16 COBRANCA BANCARIA
5 4181 20/05° [DURIAR: | 2445/2008 [ 162872008 . 1.365,16 COBRANCA BANCARIA
| |#18120/06 | DUP AB | 24/5/2008 | 30/8/2008 1.365,15  COBRANGA BANCARLA
::
i; i l'
41185

Figura 11 - Consulta Clientes na aba Titulos

A figura 12, ilustra um relatério de Lista de clientes. Esse relatorio é apresentado
quando o representante clica no botdo da impressora. Apds a apresentagdo do relatorio o

representante tem a possibilidade de impressao ou somente visualizagao.

!Jllll—qunﬁn- -

Algde s A |

|:.1 ——— ———y e
= TR i
-

Sliemme Efden (i € danr Tedetor:
T e BT ] Sy =TT S [ E=T] (=1 ST Y] 1818w,

O B e R =0 W e W e L ) T
AT LLCSA A 7 1 1 TR v, WL R AR, 11E CLCIELE RS T
TATR © LLhTE, oA ELE TR T s TEH L Y WAL TGN FEIaI 1e FIEA B R TR

8 TR IR AR T
FHET A LLIFCGA PR TR A FTRCOLTEE. & v ALFCRCY L CLLEE 501 T A T I
ITHD P LTS oL F W L FLETR B DR LR e BT I I R G
TRIED © W AR AT s e i R TRIECEI TR A BN e e b
TE4E & & BNRTEHAL OF TR LT0h WE &y AR CF FRLLE, S WLE TTIEATI I

L LR, T T e
TEErE ey i
PR EEERT=CTT

Figura 12 — Lista de clientes



35

A figura 13, ilustra a procura de clientes. Esta procura ¢ executada quando o
representante clicar na lupa. Apos aberta a procura, pode-se navegar nela e quando for

necessario voltar a consulta de clientes basta clicar novamente na lupa.

7 Cadastro de clientes

ol allr sl al

CODCLI  [MOMELI [4PECLI -~
30429 3 DE ITAIPUACU MATERIAIS DE CONSTRUCAD LTDA 3 DE ITAIPUAC
18231 A COR DA BARRA TINTAS LTDA, A COR DA BARF
23428 A LUMINOSA CAXIAS 718 MATERIAL ELETRICO LTDA A LUMINDSA C
23426 A LUMINOSA ELETROLINHAS MATERIAL ELETRICO LTD
23366 A LUMINOSA LUSTRES E JARDIM LTDA
FETERE A LUMINOSA MATERIAL ELETRICO LTDA A LUMINDSA M
32913 A LUMINOSA MENDAMHA MATRL ELETRICO LTDA A LUMINDSA ME
26450 A M. SOARES MATERIAIS DE CONSTRUCAD EFP A M. SDARES b
31846 A4 B MATERIAL DE CONSTRUCAO LTDA ME A48 MATERIAL
23222 A5 CORDEIRO COMERCIO E REPRESENTACOES LTDA A.5.CORDEIRD
28637 ADELIND MATRS DE CONSTRUCAO LTDA ADELIND MATR
31025 ADRIK MATERIAIS E CONSTRUCOES LTDA ME ADRIK MATEFiLE
26513 ALCAPONE FERRAGENS LTDA 0 ITALIAND
28566 ALMATEC- 4550 DE LOJ DE M4 DE CO DOE DO R, ALMATEC- AS5(
31773 ARKPISO MATERIAIS DE CONSTRUCAD LTDA ARKPISO
33405 ASAS ILUMINAR COML ELETRICA LTDA ASAS ILUMINAF
29730 ASS0C DOS LOJ DO TERESOPOLIS SHOPPING CENTER ASS0C DOS L0,
34316 ATITUDE BEM DEC COM DE GESSO E MAT ELETR LTDA ATITUDE BEM [
23636 BAZAR 10 DE JULHO DE PIABETA LTDA ME
30890 BAZAR ALTO PAIVA LTDA ME BAZAR ALTO P
30991 BAZAR BAYAD DE EDEN LTDA ME BAZAR BAYAD [
27771 | BAZAR CACIQUE DE SARACURUNA LTDA ME CASA NOSSA B
30054 BAZAR CARDOSO DO RIO DE JANEIRO LTDA ME BAZAR TEM DE v

& >

6/185

Figura 13 — Procura cliente

3.5.2.3 Pedidos

A figura 14 ilustra a tela de digitacdo de Pedidos. Esta tela ¢ utilizada pelo
representante para digitar os pedidos que serdo enviados para empresa. A tela oferece também
a possibilidade de manutencdao e cancelamento de pedidos ndo enviados e impressdao do

pedido digitado.



W Pedides
Glo| B il_l
:Hm I:.:ﬁﬂl {ecoioom o podads |
My de pedae Hl“'bdﬂmeﬁED'lﬂ Fetusglo do podido Doty v
I I ;I |1| i
[heme Erdessyn Crdwds
EEED =] v LD FECEMHA TIE DUDUE DE G585
Vards
Twﬁw-'lhl _-JT“*FEI _-JEU:&I‘:-I::I "
'-l'ﬁlﬁnli.iul _-J ?Grdﬁ:' M’nnﬁhﬁ:ﬁ’hl
Eﬂ’*ﬁﬁm:l _-J Fur-ﬁm:l _-J
Frala
Tipm| = | M oclabiak: =] ¥hFucent: cocpmada: s
oo | | Psdsipanha: | -]
T okt pechcks
i, besln: 1.256.00 i, Ligssdo 1,450 52 W P N
T |Fradhan [ [Ou =
o =hrada 20 Pedads Raimal 1081 S0 - M HURTIED HL A6 G0 LOMY 100 DHAPA - HRAM LA E
! =hada du Podads Raimal 108 e 5 H HURLTILED HL 26 G0 COMY 125% DHAPA - PR
-
€ b3
Dieresie
At

Figura 14 — Pedidos
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A figura 15, apresenta a tela de procura de pedido. Nesta tela o representante podera

posicionar o pedido no qual deseja consultar ou fazer alguma alteracdo. Para acessar deve-se

clicar na lupa, e para sair clicar novamente na lupa.

e D il i =l
Zle| H |I S & a
I_- Hmﬂ a'li-.._ﬂnl ﬂﬂ.ﬂrﬂ-ﬂl Tuzifuzm = produl |
FWPED [DATENI [Eo | [F T [T 7T
1 B2 B0 T4 U DE ITAFILC] MATERIAE DE DORG TRUCED L0,

Figura 15 — Procura pedidos
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A figura 16, mostra a impressao do pedido. O pedido digitado pelo representante pode

ser impresso, basta clicar no botdo com a impressora.

Ao R = A
¥ - e
Padidn
Pedige: 1 Clleme 0438 ) OE MAFLECL MATERISIE DE COMETRLIAL LTS SETEE
Wengedor 882 - ALEXSHDRE SANTOS CORDERD
Freduing Caiarfidads  Valor Uik el i
A0 01 LMWL TR EL I8 1500 AT 127y - RFN, - B s 193 B0
G000 02 LMWL TREDEL 5 a3 <0y 115 CiFE - FRETA 98150
Spaniidade & liene ) Talal do padide; J5HET0

Figura 16 — Impressao do pedido

3.5.2.4 Tabelas de preco

A figura 17 ilustra a consulta de Tabelas de Prego. Nesta consulta o representante pode

visualizar os produtos da tabela de preco selecionada.

00| Bl A

T ek et i

[TaBELABRA =
[Frit [ resorig e

A CH O - L MLLTILED BL 28 Tt CIHY 127 CHAPS, - BRSNS
A CH O D LM MLTLED AL 2 TR CIOHY 127 CHAPS - FRETA
A i N2 Lid MLLTILFED BL 28 12N CTH 2208 CHAPA, - BRERTS
1 RO Lid MULTILE D BL 3 T2 CIHY Z00W CHAPS, - FRETS
A H O3 LM MALTLED BL 2 TP BVOLT CHAFS, - BRANCY

i H O30 LM MALTLED AL X TR BMOLT CHAPS, - FRETS

A CH - L MLTILED AL 28 TN CIIHY 1 270 AL - B Ak
CH 1 OO Lid MLLTILE D BL 3 T2 CIHY 127 ALK -FPRETS

i 0 O L MLLTRED BL 28 T CIOHY 220w LW - B AshC
i H R0 LM MLTLED AL 2 Ty CIOHY 2200 61 -FRETS

i H - L MLTILHED AL 28 TP BAVOLT ALK - BRARCTY

CH 0 -0 Lid MLLTILED AL TP BWVOLT ALLM - FRETA

A H O L MLLTRED BL 27 2400 CIOHY 127 CHAPS, - B AANCY
A CH OIP-D L MLLTILED BL 27 2430 CIHY 127 CHAP# - PRETA
i H O L MLLTILHED AL 27 2400 BMTLT CHAPS, - BRARNCY

A -0 L MLLTILFED BL 27 200 BWOLT CHAPA, - FRETA

CH H 00 240 Lid MULTILED BL 27 220 BIVOLT ALK - BASMNCS

A H O 3 L MLULTILED BL 3 Tl CIHY 127 CHAPS, - BRSNS
A CH O 302 L MLLTILED BL 3 Ty CIHY 127 CHAPS - FRETA
A i O - L MLLTILFED BL 233 Tl CIH 2208 CHAPA, - BRAHLCA,
10 OH -0 Lid HULTILE D BL 2 Tl CIHY 2006 CHAPS, - PRETA
0 O 5 L MLTRED BL 23 T BVOLT CHAFS, - BRAMNCY

i CH O 502 LM MLTLED AL 3 Ty BMOLT CHAPS, - FRETS

i H O -0 L MLLTILKED AL 39 T BVTLT ALK - BRARCY

CH 0 KH 308 Lid HULTILE D AL 29 TP BWOLT ALLM - FRETA

b

ilplxd

Figura 17 - Tabelas de prego
A figura 18, ilustra um relatorio da tabela de preco.
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=1 lad] W 5‘|H|' .
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= Tigeman s
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T T T L U i L= = ot [EXET]

041 01 DO 3 LA L THESD BL 34 |00y O |27 CHAPR - FIRETH 19 E56

A DRI LRV T 5 1 ANy L1TT) ATd LHAPE - FALA ]

10 000003 LIULL TR L 3 TuTee COd) Cors CHATR | PRETH 15 630 -

I DG LM T B 3 D T OFRFA - BENCE 7 BTl

104 D000 LrA b TR B B BT CHakE - PRl TTETS
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=0
TG D00B0 LWL TR BL 20 1Aaney ERLT AL - R A ETErTY

Figura 18 — Relatorio de tabela de prego

3.5.2.5 Sincronizar Dados

A figura 19 ilustra a Sincronizagdo dos Dados. O representante tem a possibilidade de
escolher o tipo de sincronizacdo e os dados que queira receber. Apds a selecdo, o
representante podera conectar e o sistema apresentard a tela de login novamente, para
autorizar a sincronizagdo dos dados. Se o representante somente receber determinados dados,
o0 sistema sempre sincronizara as tabelas basicas e os dados selecionados. Todos os dados que
tem a possibilidade de serem selecionados ndo influenciam diretamente no funcionamento
normal do sistema. A Unica influencia seria que o representante ndo teria os dados atualizados
das tabelas ndo sincronizadas. No apéndice A, tem-se nos quadros 7 ¢ 8 um exemplo dos

arquivos transmitidos na sincronizac¢ao dos dados.

% Sincronizan Dados

 Tipo de sincronizag&o:

i+ Enviar e Receber " Enwiar " Receber

—Selecionar dados para receber:
[v Todos ¥ Pedidos

¥ Clientes ¥ Motas Fiscais
¥ Produtos ¥ Titulos

¥ Transportadoras ¥ Tabelas de preco

-/ Conectar | X Cancelar

Figura 19 - Sincronizar Dados
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3.6 RESULTADOS E DISCUSSAO

Com o objetivo de automacdo da forca de vendas, o sistema mostrou-se adequado.
Esse motivo resultou um melhor aproveitamento do tempo do representante e um melhor
tempo de resposta para o cliente. O resultado foi bom apesar dos obstaculos encontrados
durante o desenvolvimento, principalmente na escolha do banco de dados.

O SAV esta focado no representante, ou seja na forca de vendas. Assim a
automatizacao de processos fundamentais tais como, digitacao de pedidos e consultas diversas
fizeram com que os sistema se enquadrasse num SPT. Os beneficios de um SPT sao varios,
ainda mais quando implantado na parte geradora de recursos da empresa, a area de vendas.
Tomadas de decisdes eficazes, agilidade, reducdo de custos s@o essenciais para se ter
vantagens competitivas e a continuidade do seu negdcio.

Com relagdo aos trabalhos citados, nenhum deles teve todos os objetivos idénticos a
este trabalho. O sistema do Bellato (2002), apresenta algumas semelhancas com os objetivos
deste trabalho, pois um sistema de automagdo de vendas fara com que diminua o esfor¢o de
venda e auxiliando na tomada de decisdao do representante.

Em comparagao com o sistema deste trabalho, o arquivo XML serve para transferéncia
dos dados entre a empresa e sistema do representante. Mas existem algumas semelhancas nos
objetivos deste trabalho e o prototipo do Bordin (2004), como usar o XML para gravar
informacdes de banco de dados.

Atualmente a maioria dos representantes tem notebook, esse motivo ajudou para a
utilizacdo do sistema de automacdo de vendas, que permitiu com que fosse possivel
desenvolver um sistema para auxiliar o principal problemas dos representantes que € o envio
do pedido.

Ainda ndo foi possivel medir o quanto foi usado o sistema pois estd em fase de testes
sendo implantado somente em alguns representantes. Mas futuramente sera possivel verificar
o retorno que a implantacdo do sistema trara para empresa, em faturamento, em economia, em

tempo de atendimento e pds-venda.
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4 CONCLUSOES

O SAV foi desenvolvido para trazer a Taschibra uma eficiéncia maior ndo s6 na
concretizacdo de mais vendas, mas na continuidade da mesma no mercado. O fato de o
sistema otimizar tempo e dinheiro trazendo informacdes para o suporte nas vendas fez com
que a empresa ganhasse mais agilidade e confiabilidade perante seus clientes. O sistema
desenvolvido propiciou a consulta de dados concretos e atualizados e a digitacdo em tempo
real do pedido, que eram um dos objetivos a serem cumpridos. A integracdo do sistema ao
ERP da empresa e a atualizagdo dos arquivos de forma automatizada foram os objetivos
subseqiientes cumpridos com a entrada de dados de forma eficaz.

O grupo de usuarios mais fortemente beneficiado foram os representantes de vendas.
Com a implanta¢d@o do SAV os mesmos estdo passaram a ter informagdes de pedidos, clientes,
titulos e notas fiscais, ou seja, puderam oferecer ao cliente final um feedback preciso e agil.
Além disso, ouve uma melhora significativa no tempo de envio de pedidos para a empresa.
Com a otimizacdo do tempo dos representantes, melhorou também a desempenhos dos
mesmos. Claro que ndo se pode cita-los como os Unicos beneficiados pois os colaboradores do
suporte de vendas puderam também destinar mais seu tempo ao pds-venda ativo, pois nao
havia necessidade de digitarem o pedido tirado pelo representante novamente.

De acordo com pesquisa informal e ndo-controlada realizada com os representantes, a
empresa saiu na frente da concorréncia no seu segmento pois até entdo ¢ uma das pioneiras
que fornece este tipo de suporte aos seus representantes.

O objetivo geral deste trabalho foi atingido. O sistema desenvolvido conseguiu com
que a for¢a de vendas tenha um sistema de automagao. Com isso o representante tem acesso a
informagdes de seus clientes, pode digitar e enviar pedidos, ¢ integrado ao sistema Sapiens da
Senior Sistemas e permitiu a atualiza¢do dos arquivos de forma automatizado, ou seja, para
que o representante tenha o menor esforgo possivel para enviar e receber dados.

O maior aprendizado com este trabalho, foi o estudo de transmissdo de dados através
da internet utilizando XML, contudo a dificuldade de escolha de um banco de dados portatil
que inicialmente foi usado SQLite e depois alterado para o Access também foi de grande

valia. A experiéncia entre o projeto e a implantacdo foi muito fundamental e positivo.
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4.1 EXTENSOES

Para trabalhos futuros pode-se fazer as seguintes extensdes do sistema:

a) implementar detalhes dos pedidos, notas fiscais e titulos: para que o representante
tenha acesso a todos os detalhes dos pedidos, notas fiscais e titulos na presenca do
cliente aumento a velocidade de resposta;

b) implementar cubo de decisdo: com a implementacdo dessa ferramenta, o sistema
de automagdo de vendas ira poder fornecer informagdes para direcionar a forga de
vendas através de estatisticas;

c) implementar relatdrios gerenciais: com isso o representante terd informacgdes

estratégicas para auxiliar na venda.
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Exemplo do arquivo XML para recebimento de dados.
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- <DADOS=
SRTATUS=0OE </STATUS=
- <TABFLA NOME="3225TT51T">
- <REGISTR.O=
<CODTUST TIPO="1"=111=/CODTUST=
<INOMUST TIPO="T">=ALEXANDEE SANTO: CORDEIRC</NONMUST=
=SENTTST TTPO="T"=123123</SENUST=
=/REGISTR.O>=
</TABRFLA=
<DADOS=

Quadro 7 — Exemplo do arquivo XML para recebimento de dados




Exemplo do arquivo XML para envio de dados.

— <PEDIDO>
— <DADOSGERAIS>
<CODREP=0</CODREP=
<TNSPED=%0100</TNSPED>
<DATEMI=26/6/2008</DATEMI>
<DATPRV>26/6/2008</DATFRV>
<OBSPED/=
<CODCLI=30429</CODCLI>
<PEDNLL=
<CODCPG=0700</CODCPG>
<CODFPG=2</CODFPG>
<CODTRA/>
<CODRED/>
<VLRFRE/>
<PERFRE/>
<CALFRE=A</CALFRE>
<TIPVME/>
<CODMOD/>
<PERVME/>
<DADOSGERAIS>
— <ITENS>
— <REGISTRO>
<TNSPRO=90100</TNSPRO>
<CODPRO=01010001-01</CODPRO>
<PREUNI>19,638</PREUNI>
<QTDPED>100</QTDPED>
<C'ODTPR>1</CODTPR>
<REGISTRO>
— <REGISTRO>
<TNSPRO=%0100</TNSPRO=>
<CODPRO=01010001-02=/CODPRO>
<PREUNI>19,633</PREUNI>
<QTDPED=50</QTDPED>
<CODTPR>1</CODTPR>
<REGISTRO>
<ITENS=
<PEDIDO=

Quadro 8 — Exemplo do arquivo XML para envio de dados
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