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RESUMO 

Este trabalho apresenta um sistema web que visa à automação de escritório para uma empresa 

de representação comercial. O sistema possibilita o representante comercial obter uma 

consulta rápida e precisa de informações de seus clientes, anotações e tarefas cadastradas. O 

sistema gera e exporta relatório para outros sistemas, como Word e Excel. Foi desenvolvido 

com auxílio de um gerador de código e utilizando o Pre Processor HyperText(PHP) como 

linguagem de programação. Para consistência dos dados, foi utilizado o MySQL com o 

servidor Apache para realizar o acesso. O sistema atingiu o esperado, possibilitando o 

representante comercial ganhar agilidade e organização de informações em seus afazeres 

diários. 

Palavras-chave: Gestão organizacional. Gestão de serviços. Representante comercial. 



 

 

ABSTRACT 

This paper presents a management system that aims to automate processes for organizing a 

company of commercial representation. The system enables the sales representative to get an 

appointment fast and accurate customer information, notes and tasks registered. The system 

generates report and export to other systems, such as Word and Excel. Was developed with 

the help of a code generator and using PHP as programming language. For data persistence, 

we used MySQL with Apache to perform access. The system achieved expected, allowing the 

sales representative to gain agility and organization of information in their daily chores. 

Key-words: Organizational management. Management services. Sales representative. 
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1 INTRODUÇÃO 

Para que a organização tenha sucesso em seu serviço prestado, é necessário que esta 

informe aos seus colaboradores o que a empresa espera de suas atividades, para que assim, os 

mesmos possam desempenhar suas funções de forma satisfatória e com qualidade. “A gestão 

organizacional é a filosofia administrativa que visa planejar, organizar, implementar, avaliar e 

controlar a performance conjuntural de uma organização empresarial[...]” (MÜLLER, 2010). 

Apresentar um serviço de qualidade, não é somente chegar com ele pronto, mas sim 

atentar desde o início, como por exemplo, o atendimento ao cliente. “Com a evolução da 

sociedade pós-industrial, a administração de serviços ganhou atenção das empresas por se 

apresentar como um grande diferencial competitivo” (GUEDES, 2008). Uma empresa, que 

depende de clientes precisa oferecer serviços de qualidade, e quanto mais o cliente fica 

satisfeito com os serviços prestados pela empresa, maior será sua fidelidade com a 

organização. 

Segundo Hütner (2010), pode-se entender que um serviço é “uma ação executada por 

alguém ou por alguma coisa, caracterizando-se por ser uma experiência intangível”. 

Intangível, pois o serviço depende da empresa, esta oferece a seus clientes o serviço, informa 

o recurso utilizado, e realiza o mesmo de forma satisfatória. Um prestador de serviço, atento 

às mudanças tecnológicas, poderá atender seu cliente de forma eficaz, utilizando meios 

automatizados, conseguindo encontrar esses métodos dentro dos sistemas da informação. 

Sistemas da informação significa um meio de melhorar a comunicação dos dados e 

processos de uma empresa, neste caso, de um escritório de representação comercial. Um dos 

meios de fazer essa melhoria é a automação de escritório, onde o responsável pela empresa 

manuseia com menor frequência o lápis e papel, passando a utilizar o computador como 

forma de trabalho. Esse processo de transação é conhecido como sistema de processamento 

transacional (CARVALHO, 1986). 

Com o objetivo de intermediar os negócios mercantis, os representantes comerciais 

têm a função de facilitar os negócios envolvendo a venda de produtos ou mercadorias de seus 

clientes, chamados de empresas representadas (SERVIÇO BRASILEIRO DE APOIO ÀS 

MICRO E PEQUENAS EMPRESAS, 2010b). Pensando no âmbito profissional, a 

organização se torna uma necessidade. Alguns ainda utilizam de anotações feitas a punho e 

arquivam em prateleiras. Outras usam apenas o seu email para organizar suas atividades, o 

que pode tornar uma grande desordem se não for bem administrado. 
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11..11  OOBBJJEETTIIVVOOSS  DDOO  TTRRAABBAALLHHOO  

O objetivo geral deste trabalho é o desenvolvimento de um sistema web para 

automatizar as anotações para os clientes de uma empresa de representação comercial.  

Os objetivos específicos do trabalho proposto são: 

a) apresentar as anotações de cada cliente, filtrando por data cronológica; 

b) disponibilizar informações das anotações referente seus serviços podendo ter uma 

gestão de suas atividades e tarefas a serem cumpridas; 

c) disponibilizar relatório detalhado sobre as anotações dos clientes para que o  

representante comercial possa ter um controle mais detalhado de suas atividades e 

tarefas. 

11..22  EESSTTRRUUTTUURRAA  DDOO  TTRRAABBAALLHHOO  

No primeiro capítulo tem-se a introdução ao tema principal deste trabalho com a 

apresentação da justificativa e dos objetivos. 

No segundo capítulo apresenta-se a fundamentação teórica pesquisada sobre gestão 

organizacional, gestão de serviços, representante comercial, sistemas de informação, sistema 

atual e trabalhos correlatos. 

O terceiro capítulo apresenta o desenvolvimento do sistema de gerenciamento de 

anotações iniciando-se com o levantamento de informações, tendo na sequência as técnicas e 

ferramenta utilizada, diagramas e resultados e discussões. 

No quarto capítulo têm-se as conclusões deste trabalho bem como apresentam 

sugestões para trabalhos futuros. 
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2 FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA 

Este capítulo aborda assuntos a serem apresentados nas seções a seguir, tais como a 

gestão organizacional, gestão de serviços, representante comercial, sistemas de informação, 

sistema atual e os trabalhos correlatos. 

  22..11  GGEESSTTÃÃOO  OORRGGAANNIIZZAACCIIOONNAALL    

De acordo com Chiavenato (2000), “A organização pode ser entendida como uma 

entidade social dirigida para objetivos específicos e deliberadamente estruturada”. Para que 

uma empresa possa atender de maneira satisfatória seus clientes, faz-se necessário que seus 

colaboradores sejam capacitados, principalmente que saibam os objetivos esperados pela 

empresa, pois uma organização, nada mais é, do que pessoas que, atuando juntas, tem por 

objetivo realizarem suas atividades de maneira com que a empresa cresça e tenha sucesso. 

Para que os colaboradores de uma empresa possam realizar suas funções de acordo 

com o esperado, é necessário que a organização tenha uma gestão organizacional adequada 

com seus serviços. Conforme Sampaio (2000), para que se tenha uma gestão organizacional 

de qualidade, é necessário que esta seja liderada ou previamente planejada. Para que isto 

aconteça, é necessário que o profissional saiba os objetivos da empresa, para que assim ele 

possa executar essa gestão de forma adequada, garantindo assim qualidade no serviço 

prestado pela empresa. 

Com a alta competitividade do mercado de trabalho, é preciso também que as 

empresas, atentem não somente para seu consumidor final, mas também para seus 

colaboradores. Com base em Müller (2010) a gestão de uma empresa, deve visar uma melhora 

no clima organizacional, em treinamentos para seus colaboradores, bem como estimular os 

mesmos a buscarem uma qualificação profissional condizente com seus objetivos 

profissionais, consequentemente haverá uma melhora na qualidade de vida de trabalho, 

fazendo com que o profissional desenvolva com excelência a sua atividade, aumentando 

assim os resultados esperados pela organização. 

Para cada empresa é necessário conhecer sua metodologia de trabalho, bem como os 

colaboradores que atuam nela, para que assim seja possível atuar de um modo que seja 
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adequado à cultura da organização. O profissional que atuará com a gestão da organização, 

precisa saber quais os resultados que a empresa visa, bem como os objetivos futuros dentro do 

mercado em que está inserido. “Os principais aspectos da diferenciação entre empresas são 

estabelecidos pelo modelo de gestão e, em consequência, relacionam-se diretamente com a 

cultura organizacional e impactam o seu desempenho” (SANTOS, 1992).  Cada organização 

tende a verificar qual modelo de gestão se adequa melhor para seu tipo de serviço. 

22..22  GGEESSTTÃÃOO  DDEE  SSEERRVVIIÇÇOOSS  

Com o desenvolvimento da sociedade, é possível verificar a quantidade de serviços 

disponíveis no mercado de trabalho. Pessoas oferecem seus trabalhos, seja dentro de empresas 

ou de forma autônoma, assim como os representantes comerciais que podem ter tanto um 

escritório particular ou trabalhar diretamente para uma empresa.  

De acordo com Ramaswamy (1996, p. 3), o serviço pode ser entendido como “as 

transações de negócios que acontecem entre um provedor (prestador do serviço) e um receptor 

(cliente) a fim de produzir um resultado que satisfaça o cliente”. O provedor precisa saber 

muito bem sobre o produto ou serviço que estará oferecendo para que assim, possa atingir o 

desejo dos seus clientes, conquistando cada vez mais espaço dentro do mercado. 

Para que a empresa tenha uma boa imagem é necessário que exista qualidade no 

serviço prestado, ter vários clientes não significa que o serviço que a empresa ofereça é 

recomendado, independente do tamanho da empresa prestadora de serviço, seja ela grande, 

como bancos, empresas de telecomunicações, hotéis, ou pequenas, como as de escritórios de 

representação comercial (SANTOS, 2011). 

22..33  RREEPPRREESSEENNTTAANNTTEE  CCOOMMEERRCCII  AALL  

As empresas queriam vender seus produtos em lugares longe de seu domicílio, mas 

enfrentariam a distância até chegar ao seu destino, sem contar o alto custo com as viagens, 

atendimento eficaz com seus clientes e a prospecção de novos. Para que essas vendas 
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ocorressem, surgiram os representantes comerciais, pessoas que representam a empresa na 

venda dos produtos, sejam pessoas físicas ou jurídicas. 

A representação comercial nasceu com a evolução do comércio e a natural 
necessidade de expansão dos negócios, que passaram a exigir uma estrutura maior 
para que as empresas pudessem levar seu produto ao longo de todo o território 
nacional ou mesmo internacional (COZZI, 2008). 

 
O representante comercial intermedia e facilita o relacionamento entre o produtor ou 

fornecedor do serviço e o cliente. Podendo atuar com produtos de diversos segmentos, 

trabalho de uma representação comercial é uma das formas mais utilizadas para aumentar os 

negócios de uma empresa.  

Conforme site do Serviço Brasileiro de Apoio às Micros e Pequenas Empresas 

(2010a), esta atividade é regulamentada pela Lei n.º 4.886/65, alterada pela Lei n.º 8.420/92, 

defini o que é representação comercial, informa algumas obrigações a serem observadas pelos 

representantes comerciais e pelas empresas que se utilizem do seu serviço. 

Como informado anteriormente, existem representantes comerciais que possuem seu 

escritório particular, sendo assim podem ter várias representadas, podendo vender para o 

mesmo cliente diversos serviços e produtos. 

Uma determinada empresa pode ter vários representantes, cada qual atendendo uma 

determinada região e lojistas, atuando assim com qualidade de serviço e agilidade no 

atendimento com clientes antigos e novos que surgirão.  

Ao visitar seus clientes, o representante comercial faz anotações de pedidos, 

assistências ou dúvidas que o responsável da loja que esteja visitando tenha. Mas com as 

facilidades atuais, é possível mudar este procedimento, utilizando métodos melhores que 

possibilita um maior desempenho no trabalho deste representante. 

22..44  SSIISSTTEEMMAASS  DDEE  IINNFFOORRMMAAÇÇÃÃOO  

Silva Júnior (2005, apud Laudon; Laudon, 2001) evidenciam o crescimento da 

informação e do conhecimento a partir do século XX. Com aumento da economia, e procura 

de mão de obra, pode-se observar a diminuição de trabalhadores em serviços operacionais, e 

um visível aumento de escritórios de diversos serviços e produtos, consequentemente 

aumentando também a necessidade da utilização de sistema de informação. Informações são 
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dados que foram criados de forma que para o homem, tenha sentido e seja utilizado de 

diversas maneiras (SILVA JÚNIOR 2005, apud LAUDON; LAUDON, 2004). 

O sistema de informação auxilia as empresas na análise de problemas, criação de 

produtos, controles, agilidade na comunicação, além de ajudar também na criação de novos 

produtos (SILVA JÚNIOR 2005, apud LAUDON; LAUDON, 2001). 

Cada empresa atua de maneira diferenciada, necessitando assim de sistemas que 

atendam suas necessidades e objetivos. Os sistemas de informação, são divididos em níveis 

hierárquicos, segundo Dalfovo (2004) são:  

a) Sistema de Informação para Executivos (EIS);  

b) Sistema de Informação Gerencial (SIG);  

c) Sistema de Informação de suporte à Tomada de Decisão (STTD);  

d) Sistema de Suporte às Transações Operacionais (SSTO).  

e) Sistema de Suporte à Tomada de Decisão por Grupos (SSTD);  

f) Sistema de Informação de Tarefas especializadas (SITE);  

g) Sistema de Automação de Escritório (SIAE);  

h) Sistema de Processamento de Transações (SIPT); 

i) Sistema de Informação Estratégico para o Gerenciamento Operacional (SIEGO). 

 

O controle da informação para uma empresa é de grande importância, o que antes era 

feita com lápis e papel, atualmente utiliza-se computadores ou outras tecnologias existentes. 

Dalfovo, Maia, Azambuja e et. al (2004, p.107) afirma que “Acompanhar a velocidade das 

mudanças no mercado competitivo e globalizado, se torna cada vez mais um fator crítico de 

sucesso e de grande importância estratégica para as empresas se manterem ativas e 

competitivas”. É imprescindível que as empresas verifiquem de que forma suas informações 

estão sendo gerenciadas, e caso queiram fazer uma transação, sair do papel e mudar para o 

computador, analisar qual tipo de sistema se adequa de maneira satisfatória com seus 

objetivos e necessidades. Uma das formas é a automação de escritório. 

A automação de escritório é caracterizada como o uso do computador sendo uma 

ferramenta específica no uso geral da empresa. O sistema utilizado, como sendo sistema de 

informação para escritórios. Carvalho (1986, p. 6) conceitualiza o sistema de informação para 

escritórios “como um conjunto de operações básicas de manipulação de informação, 

organizadas de maneira sistemática, com o objetivo de efetuar racionalmente uma dada tarefa 

administrativa”.  
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Com o decorrer da modernidade, fazer uma transação, ou seja, automatizar o escritório 

tornou-se imprescindível para as organizações, pois viu a necessidade de melhorar a qualidade 

produtiva da empresa, bem como a necessidade de fazer com que as informações trocadas 

entre o cliente e a empresa fossem tão ágeis quanto o crescimento do mercado, afinal quanto 

melhor for atendimento para o cliente, mas satisfeito ele ficará, correndo menos risco de ir 

para um concorrente (CARVALHO, 1986). 

Um sistema de processamento transacional, conforme Alter (1992, p.127) caracteriza-

se em "um sistema de processamento de transações que coleta e armazena dados sobre 

transações e algumas vezes controla decisões que são feitas como parte de uma transação." 

Sendo assim este trabalho é baseado em um sistema de transação, onde o representante 

comercial, deixou de usar lápis e papel, e começou a utilizar o computador como seu meio de 

anotações. 

22..55  SSIISSTTEEMMAA  AATTUUAALL  

O trabalho foi realizado com um representante comercial, que segundo Pacievitch 

(2006), o representante comercial “é o profissional encarregado de [...] realizar a venda de 

produtos de determinado(s) fabricante(s) em uma região específica. Este profissional pode 

vender para empresas atacadistas, varejistas ou distribuidoras.” O representante pode ser um 

autônomo ou ter um escritório de representação comercial. No caso deste trabalho, trata-se de 

um representante com escritório. 

A Focus S.A. é um uma empresa de representação comercial para indústria de química 

têxtil. Atualmente o representante comercial da empresa Focus, que mantêm seu escritório em 

Blumenau, estado de Santa Catarina e atende em todo Brasil, mas principalmente no sul do 

país, faz suas anotações da reunião a punho. Ele também utiliza o seu email para manter 

contato com o cliente, onde pode gerar várias conversas, que podem conter imagens, planilhas 

e outros materiais.  Todo o histórico, desde as anotações a punho até as conversas por email, 

são então anexadas com clips (Figura 1). 
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O representante comercial arquiva as anotações feitas nas reuniões, juntamente com os 

emails e anexos. A pasta é organizada por cliente, em ordem alfabética e data cronológica 

(Figura 2).  

Figura 2: Pasta com todas as informações dos clientes 

  

Figura 1: Anotações e email da reunião com o cliente 
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22..66  TTRRAABBAALLHHOOSS  CCOORRRREELLAATTOOSS  

Foram analisados dois trabalhos correlatos, o sistema de gerenciamento de tarefas on-

line Smartsheet e o sistema de controle de tarefas, este último realizado pelo acadêmico 

Bernardi (2002). O Smartsheet (2006) é uma ferramenta usada por indivíduos e por equipes 

para seguir e controlar qualquer tipo do trabalho - tudo dos projetos do cliente aos 

encanamentos aos pedidos de trabalho (Figura 3). 

 

Figura 3: Tela de planejamento 

 

Fonte: Smartsheet (2006). 

 

Com uma usabilidade clara e intuitiva, os colaboradores conseguem compartilhar suas 

atividades com outros membros da equipe. Também é possível convidar pessoas para 

colaborar em conjuntos, seus trabalhos e atividades. O Smartsheet é um sistema que tem um 

custo que varia de $15.95 até $49.95, mas conta com 30 dias de avaliação, sem custos. 

Já o sistema de controle de tarefas, possui características semelhantes ao sistema deste 

trabalho. Desenvolvido pelo acadêmico Bernadi (2002), o sistema tem como objetivo 

disponibilizar as informações na intranet/internet, para agilizar, padronizar e gerenciar 

funções internas da empresa desenvolvedora de software. O sistema foi desenvolvido 

utilizando a linguagem PHP para acessar os repositórios do banco de dados Oracle. 
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Destacam-se alguns objetivos do sistema:  

a) as informações devem fluir dentro e fora da empresa, para que os funcionários 

tenham sempre em mãos as informações reais; 

b) o gerenciamento e controle de tarefas. 

 

Inicialmente é apresentado o menu principal, conforme mostra a Figura 4, que exibe 

uma mensagem de boas vindas ao fazer o login no sistema. 

 

Figura 4: Tela inicial do sistema 

 

Fonte: Bernardi (2002). 
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3 DESENVOLVIMENTO 

Neste capítulo são descritos as especificações e detalhamento do sistema proposto, 

apresentando as suas características, requisitos funcionais, não funcionais, fluxograma e 

diagrama de caso de uso. 

33..11    LLEEVVAANNTTAAMMEENNTTOO  DDEE  IINNFFOORRMMAAÇÇÕÕEESS  

O sistema desenvolvido é um sistema web para facilitar e agilizar a gestão das 

informações do representante comercial. O levantamento de informações foi realizado com o 

representante comercial da empresa. Tal levantamento, após coletados os dados, foi 

apresentado o sistema considerando os requisitos descritos nesta seção.  

A tela principal do sistema é a de busca, que possibilita o representante comercial 

realizar buscas específicas, como por exemplo, realizar uma busca por período e assim obter 

as informações da qual deseja com mais agilidade. Na Figura 5, é possível visualizar o novo 

fluxo para descrever melhor o levantamento, através de entrevista informal. 

Figura 5: Fluxograma proposto para o sistema 
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33..22    EESSPPEECCIIFFIICCAAÇÇÃÃOO  

Nesta seção serão apresentados os principais requisitos funcionais e não funcionais, 

sua rastreabilidade com casos de uso e o modelo de entidade relacionamento do sistema 

(MER). 

33..22..11  RREEQQUUIISSIITTOOSS  FFUUNNCCIIOONNAAIISS  

 O Quadro 1 apresenta os requisitos funcionais previstos para o sistema e sua 

rastreabilidade, ou seja, vinculação com o(s) caso(s) de uso associado(s). O sistema irá atuar 

com um ator, onde o representante exerce o papel de usuário e administrador do sistema. 

 

Quadro 1: Requisitos funcionais 

Requisitos Funcionais Caso de Uso 

RF01: O sistema deverá permitir o representante efetuar login. UC01 

RF02: O sistema deverá permitir gerir clientes. UC02 

RF03: O sistema deverá permitir gerir anotações. UC03 

RF04: O sistema deverá permitir gerir tarefas. UC04 

RF05: O sistema deverá listar o(s) resultado(s) da busca por cliente. UC05 

RF06: O sistema deverá listar o(s) resultado(s) da busca de anotação por 

cliente. 

UC06 

RF07: O sistema deverá listar o(s) resultado(s) da busca de tarefa por 

período. 

UC07 

RF08: O sistema deverá gerar relatório por cliente, mostrando suas  

anotações. 

UC08 

 



 
 

 

24

33..22..22  RREEQQUUIISSIITTOOSS  NNÃÃOO  FFUUNNCCIIOONNAAIISS  

 O Quadro 2 apresenta os requisitos não funcionais previstos para o sistema. 

Quadro 2: Requisitos não funcionais 

Requisitos Não Funcionais 

RNF01: O sistema deverá utilizar linguagem PHP. 

RNF02: O sistema deverá utilizar banco de dados MySQL versão 5 ou superior. 

RNF03: O sistema deverá ser compatível com os navegadores (Mozilla Firefox versão 15 ou 

superior e Google Chrome versão 21 ou superior). 

 

33..22..33  DDIIAAGGRRAAMMAA  DDEE  CCAASSOOSS  DDEE  UUSSOO  

A Figura 6 contempla o funcionamento geral do sistema bem como o papel do ator 

envolvido no processo através de um diagrama de casos de uso. O único ator do sistema é o 

representante, que tem a função de gerir clientes, anotações e tarefas. Ele também tem a 

função de realizar as buscas de clientes, anotações e tarefas por cliente e consultar anotações e 

tarefas por período que escolher, bem como exportar relatório detalhado das anotações, dos 

clientes e também das tarefas cadastradas no sistema. A descrição dos casos de uso pode ser 

visualizada no Apêndice A.  
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Figura 6: Diagrama de casos de uso do sistema 

 

33..22..44  MMOODDEELLOO  EENNTTIIDDAADDEE  RREELLAACCIIOONNAAMMEENNTTOO  

A Figura 7 contempla o Modelo Entidade Relacionamento (MER) do sistema. O 

dicionário de dados das tabelas do sistema encontra-se no Apêndice B. 
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Figura 7: Modelo Entidade/Relacionamento 

 

33..33  IIMMPPLLEEMMEENNTTAAÇÇÃÃOO  

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

implementação.  

 

3.3.1 Técnicas e ferramentas utilizadas 

O sistema foi desenvolvido utilizando o gerador de código DbQwikSite (2004). Esta 

ferramenta ajuda a criar e editar páginas, onde seus recursos são gerados instantaneamente 

não somente o código fonte, mas também o HyperText Markup Language (HTML), 

Cascading Style Sheet (CSS) e a linguagem utilizada foi Hypertext Preprocessor (PHP). A 

ferramenta conta com um navegador nativo, o que agiliza no desenvolvimento do trabalho. 

A Figura 8, exibe a tela do DbQwikSite (2004), onde é possível visualizar um exemplo 
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de página, baseado na montagem das telas (coluna da esquerda). 

Figura 8: Tela exemplo do DbQwikSite 

 

   Fonte: DbQwikSite (2004). 

 

Para persistência de dados foi utilizado o Sistema Gerenciador de Banco de Dados 

(SGBD) MySQL. Este também permitiu a criação do Modelo Entidade Relacionamento 

(MER) e o dicionário de dados. Os são armazenados em um servidor de aplicações Apache 

para realizar o acesso. 

O sistema conta com três módulos: Gerenciamento de Clientes, de Anotações e de 

Tarefas. Em cada modulo é possível adicionar, editar/atualizar e excluir os registros 

cadastrados. O sistema conta também com tela de busca específica, possibilitando assim o 

representante filtrar as informações que deseja.  

3.3.2 Operacionalidade da implementação 

Nesta sub-seção são apresentadas as telas do sistema e trechos do código relevantes. O 

sistema possui um único nível de usuário, o administrador. Como esperado, o administrador 
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possui acesso total as funcionalidades do sistema e será administrado pelo próprio 

representante comercial da empresa. 

A operacionalidade do sistema é inicialmente apresentada pela tela de login, onde o 

usuário deve preencher os campos de usuário e senha, conforme mostra a Figura 9.  

Figura 9: Tela de login do sistema 

           

A seguir, na Figura 10, o código fonte da tela de login. O sistema faz a verificação se 

as credenciais de acesso (usuário e senha), que já são pré-cadastradas para o representante, 

estão corretas ou não. 

Figura 10: Código fonte do login 

 

 

Após realizar o login no sistema, o representante é redirecionado para tela de Painel de 

Controle. Nesta tela, ela poderá clicar em um dos três links e gerenciar área escolhida; 

Anotações, Clientes e Tarefas, conforme mostra a Figura 11. 
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Figura 11: Painel de controle do sistema 

 

Na Figura 12, é exibida a tela padrão de listagem das informações básicas (do módulo 

de clientes), como nome do cliente, nome da empresa e celular. Que fornece uma consulta 

rápida dos dados cadastrados. A tela conta com menu de interação, representado por ícones, 

onde é possível voltar ao “Painel de controle” do sistema, fazer o logout do sistema, limpar 

critério de busca, realizar uma busca e adicionar um novo registro. Também possível editar e 

excluir o registro, além de consultar todas as informações do registro cadastrado, clicando no 

ícone de “Mais”. A tela de listagem das informações básicas está disponível em todos os 

módulos alterando apenas as informações correspondentes a seus registros. 

Figura 12: Listagem de clientes 
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A tela de listagem do módulo de “anotações” e de “tarefas” utiliza das mesmas 

funcionalidades da listagem de clientes, mas exibindo outras informações, referente a seus 

respectivos cadastros e que agiliza a consulta para o representante comercial. As telas podem 

ser conferidas nas Figuras 13 e 14. 

Figura 13: Listagem de Anotações 

 

Figura 14: Tela listagem Tarefas 
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A tela de listagem conta com ícones de controle da página (“voltar”, ir para página 

específica, “avançar” e descer ao final da página). A Figura 15 mostra os ícones 

respectivamente. 

Figura 15: Menu de interações 

                  

Para realizar uma busca, deve-se clicar então no ícone da “Lupa” sem o “X”. Isto irá 

redirecionar para uma nova tela contendo os critérios mais importantes para o módulo. Para a 

tela de busca de Tarefa, é utilizado como critério de pesquisa o nome do cliente, empresa, 

título da tarefa, data de início e fim da tarefa. A tela pode ser vista na Figura 16. 

Figura 16: Tela Busca de Tarefas 

 

Por padrão, o sistema mantêm selecionados “Todos” os clientes como critério de busca, 

traz a pesquisa da tabela “cliente”, os nomes dos clientes cadastrados no sistema. Para realizar 

uma busca pelo nome da “Empresa” e “Título” da tarefa, o sistema conta com alguns critérios 

de busca que o usuário pode usar para realizar uma consulta mais específica.  As opções de 

consulta destes campos são: “Contém”, “iniciar com”, “termina com”, “é igual a” e “não é 

igual a”. A Figura 17 mostra o código fonte da função de busca desta tela. 
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Figura 17: Código fonte da busca 

     

 

 Na sequência, ao realizar uma busca, o usuário é redirecionado de volta a tela de 

listagem. A Figura 18 mostra o resultado de uma busca realizada. Através de uma mensagem 

destacada em vermelho, o usuário sabe quantos registros foram encontrados. Se não houver 

registros encontrados, baseado nos critérios utilizados, outra mensagem é exibida na tela, 

conforme mostra Figura 19. 
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Figura 18: Tela de listagem com resultado da busca 

 

Figura 19: Tela de listagem exibindo nenhum resultado de busca 

 

O representante comercial, depois que cadastrou um cliente, ele irá gerenciar as 

anotações ou então criar uma nova anotação, caso ainda não tenha feito. Para isto, ele irá 

voltar ao Painel de controle e clicar em “Gerenciar Anotações”. Será redirecionado para 

página de listagem de anotações, onde também pode obter uma rápida consulta de 

informações sobre as anotações já realizadas. Para criar uma nova anotação, deve-se clicar no 
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ícone de “Novo” e que novamente será redirecionado para uma nova página, conforme mostra 

a Figura 20. 

Figura 20: Tela Criar anotação 

 

 

A tela “Criar anotação” conta com a pesquisa dos clientes cadastrados no sistema, a 

“Atividade” que defini o nome para anotação, a anotação e a data de cadastro, que por padrão 

é definida pela data atual. O campo de anotação conta com o editor de texto, que auxilia o 

usuário na edição da anotação, com possibilidade de aplicar outra fonte para o texto, aumenta-

la, aplicar estilo itálico ou sublinhado, são alguns exemplos básicos do editor WYSIWYG. 

Existem outras funcionalidades avançadas, como inserir uma imagem, que o usuário usará 

para complementar sua anotação. A ação de criação é finalizada, clicar no botão “Adicionar”, 

voltando à tela de listagem das informações. 

Para consultar mais detalhes de uma anotação feita, o usuário deve clicar no botão de 

“Mais”, que redirecionará para tela de “Anotação – Mais informações”, conforme mostra a 

Figura 21. 
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Figura 21: Tela Anotação – Mais informações 

     

A tela mostra todas as informações cadastradas na tela de criação da anotação, trazendo 

o “ID”, o nome da atividade da anotação, a anotação, a data de cadastrado, a possibilidade de 

editar a anotação, clicando no ícone do “lápis” e deletar o registro, clicando no ícone “X”. A 

Figura 22 mostra a mensagem avisando o risco de perda de dados ao clicar no ícone para 

deletar o registro. 

Figura 22: Mensagem Remover anotação 

 

A tela de edição, conforme mostra Figura 23, mantem todas as informações de cadastro 

e com isto, o usuário faz alterações, conforme desejar. Baseado na tela de cadastro, a tela 

conta também com o editor de texto para auxilia-lo na edição das anotações. Caso queira 

limpar todas as informações da anotação, deve-se clicar no botão “Limpar”. A tela será 

atualizada, com os campos em vazios, mantendo o registro do cliente. Para concretizar a 

edição, deve-se clicar no botão “Atualizar”.  
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Figura 23: Editar Anotação 

 

 

O sistema permite ao represente comercial gerar relatórios das informações cadastradas 

nas extensões (doc ou xls), tanto da tela de listagem quanto da tela de “mais informações” de 

Anotações, Tarefas ou Clientes. Para isto, deve-se clicar nos ícones ao lado do texto 

“Exportar”, conforme mostra Figura 24. 

 

       Figura 24: Exportar relatórios 
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 O trecho do código fonte “Exportar” tela de listagem da tela de “Anotações” pode ser 

visto na Figura 25.  

 

Figura 25: Código fonte exportar tela de listagem 

 

 

 O representante comercial, clicando em um dos ícones de exportar, referente à 

extensão de arquivos “doc” ou “xls”, realiza o download do arquivo. As Figuras 26 e 27 

mostram os arquivos abertos no Microsoft Word e Microsoft Excel respectivamente. 
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Figura 26: Arquivo de exportação aberto no Microsoft Word 

 

Figura 27: Arquivo de exportação aberto no Microsoft Excel 

 

 

33..44  RREESSUULLTTAADDOOSS  EE  DDIISSCCUUSSSSÃÃOO  

O objetivo do desenvolvimento de um sistema web para este representante comercial 

foi atendido. O sistema garante um ambiente único de pesquisa, pelo fato de possuir banco de 

dados integrado, relatórios completos de informações, compatibilidade e usabilidade 

apropriadas. 

Outro ponto importante é o fato de obter informações de forma rápida e concisa, sem 

ter a necessidade de acessar outras partes do sistema. Caso precise de todas as informações, 
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pode-se obtê-las e com possiblidade de exportar tais informações.  

O representante comercial da empresa Focus S.A., que utiliza como administrador e 

usuário do sistema teve a oportunidade de usar na prática. Utilizando o seu notebook, realizou 

uma reunião com seu cliente, que ele cadastrou no sistema, criou uma tarefa para ele e na 

mesma reunião, criou uma anotação. Utilizando o editor de texto da tela de anotação, pode 

detalhar e destacar todos os detalhes da reunião.  

Com relação a trabalhos correlatos, percebe-se que a interface e compatibilidade são os 

principais diferenciais do sistema desenvolvido. Com relação à interface, para o menu 

principal foi utilizado ícones ao invés de links, abordado pelo acadêmico Bernardi (2002). No 

caso do sistema Smartsheet (2006), há possibilidade de exportar uma atividade para arquivo 

de extensão PDF, diferente do trabalho proposto que não há, sendo uma extensão para 

trabalho futuro. 

O sistema foi aprovado pelo representante comercial e substituirá a grande quantidade 

de papéis, tanto de anotações quanto de e-mails anexos por clips. 
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4 CONCLUSÕES 

A organização e facilidade de buscar as informações foram o grande foco para atender 

as expectativas do representante comercial. Com isto, a possiblidade de utilizar as técnicas de 

sistema de informação e automatizando processos, é indispensável para melhorar a 

produtividade hoje em dia. 

 As técnicas utilizadas no desenvolvimento deste trabalhado foram empregadas pelo 

gerador de código DbqwikSite (2004), que conforme dito anteriormente, é uma ferramenta 

que ajuda a criar e editar páginas e seus recursos instantaneamente. É possível testar estas 

páginas diretamente por um navegador embutido no próprio software, aumentando a 

capacidade e velocidade de desenvolvimento de todo o sistema. Apesar de algumas 

funcionalidades serem limitadas para versão sem custos, como a edição do código fonte e o 

limite para criação de telas (máximo 25), o DbqwikSite (2004) é um bom recurso para 

auxiliar na construção de um projeto web. 

O sistema foi desenvolvido para automatizar e facilitar o processo organizacional da 

empresa de representação comercial, apresentando as informações dos clientes, bem como 

suas anotações e tarefas, mantendo o representante comercial organizado com suas atividades. 

Com objetivo de não mais utilizar papeis para escrever as anotações nas reuniões, gerando até 

um desconforto do representante comercial na frente do seu cliente.  

Utilizando o sistema, o representante comercial realiza uma busca pelo nome do 

cliente e/ou por uma data especifica e assim ele consegue de uma forma prática e ágil, obter 

as anotações que fez durante a reunião com este cliente. Para manter os compromissos em dia 

com o cliente, ele pode criar uma tarefa para este, onde ele registra a data de início e a data 

final para realizar esta tarefa com o seu cliente, mantendo sua agenda sempre em dia.  

Caso precise exportar as anotações ou as tarefas de um terminado cliente, o 

representante comercial pode fazê-lo, escolhendo as opções de exportação disponíveis até o 

momento no sistema, para extensão de arquivos “xls” ou “doc”. 

Todas as informações do seu cliente são mantidas pelo sistema e desta forma, o 

representante consultará a hora que desejar e principalmente as anotações que realizou. O 

sistema permite a consulta de todas as informações presentes no sistema, através de uma tela 

de busca avançada. Estas informações também podem ser exportadas para outros sistemas, 

garantindo compatibilidade. 
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44..11    EEXXTTEENNSSÕÕEESS  

Para ampliação do sistema, seria interessante aplicar o campo de upload de arquivos. 

Desta forma o representante comercial poderá anexar um ou vários arquivos, no formato de 

(“xls”, “doc”, ‘pdf” e “jpg”) e assim agregar as anotações. A ampliação do cadastro de cliente, 

adicionando campos como de Cadastro de Pessoa Física(CPF), Cadastro Nacional de Pessoa 

Jurídica(CNPJ) e Código de Endereçamento Postal(CEP), data da última visita e também a 

possibilidade de adicionar outros contatos, é uma extensão importante para este trabalho. 

A implementação de controle de usuários do sistema para que o representante como 

administrador do sistema possa cadastrar um usuário com poucos privilégios e este faça 

apenas cadastros e consultas referentes a estes cadastros, por exemplo. Seguindo esta linha 

cooperativa, sugiro como extensão para este trabalho, um bate papo interno para os usuários 

do sistema. Outra extensão que sugiro, é incluir nos relatórios de anotações, tarefas e de 

clientes, gráficos estatísticos, como de anotações por cliente, por exemplo. 

A utilização deste sistema em dispositivos móveis também seria uma ótima extensão 

para este trabalho, pensando nas duas plataforma mais utilizadas na atualidade, iOS e 

Android. 
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APÊNDICE A – Descrição dos Casos de Uso 

Este Apêndice apresenta a descrição dos principais casos de uso descritos na seção de 
especificação deste trabalho. No Quadro 3 tem-se o detalhamento de caso de uso para se gerir 
clientes. 

 
Quadro 3: Detalhamento do caso de uso para gerir clientes 

UC02 
O sistema deverá permitir o gerir clientes. 
 
Pré-Condição: O usuário do representante deve estar cadastrado no sistema. 
 
Cenários 
Cadastrar cliente {Principal}. 
1. O representante entra na opção de gerenciar clientes; 
2. O sistema lista todos os clientes cadastrados; 
3. O representante clica no ícone “Novo”; 
4. O representante insere todos dados do cliente e clica no botão “Adicionar”; 
5. O sistema registra o novo cliente retornando a tela de listagem dos clientes cadastrados. 

Buscar informação (Alternativo). 
No passo 2, caso o representante deseja buscar por um determinado cliente: 
2.1 O representante informa algum dado para do cliente desejado; 
2.2 O sistema filtra a busca do cliente pelo(s) dado(s) informado(s); 
2.3 Volta ao cenário principal. 

Exportar informação (Alternativo).  
No passo 2, caso o representante deseja exportar as informação do cliente: 
2.4 O representante clica no ícone conhecido para exportar para arquivo DOC; 
2.5 O representante clica no ícone conhecido para exportar para arquivo XLS; 
2.6 Volta ao cenário principal. 

Mais informações (Alternativo). 
No passo 2, o representante deseja consultar mais informações do cliente: 
2.7 O representante clica no ícone de “Mais” para consultar mais informação do cliente, 
onde pode-se editar ou excluir o registro; 
2.8 Volta ao cenário principal. 

Validar campos (Exceção). 
No passo 4, caso o representante não tenha informado algum campo obrigatório: 
4.1 Sistema apresenta mensagem “Informe campos obrigatórios”; 
4.2 Volta ao cenário principal. 

Pós-Condição: O cliente é cadastrado no sistema. 
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 No Quadro 4, é apresentando o detalhamento de caso de uso para gerir anotações. 

Quadro 4: Detalhamento do caso de uso para gerir anotações 

UC03 
O sistema deverá permitir o gerir anotações. 
 
Pré-Condição: O usuário do representante deve estar cadastrado no sistema. 
Pré-Condição: O cliente deve estar cadastrado no sistema. 
 
Cenários 
Cadastrar anotação {Principal}. 
1. O representante entra na opção de gerenciar anotações; 
2. O sistema lista todas as anotações cadastradas; 
3. O representante clica no ícone “Novo”; 
4. O representante insere todos dados da anotação e clica no botão “Adicionar”; 
5. O sistema registra a nova anotação retornando a tela de listagem das anotações 
cadastradas. 

Buscar informação (Alternativo). 
No passo 2, caso o representante deseja buscar por uma determinada anotação: 
2.1 O representante informa algum dado para da anotação desejada; 
2.2 O sistema filtra a busca da anotação pelo(s) dado(s) informado(s); 
2.3 Volta ao cenário principal. 

Exportar informação (Alternativo).  
No passo 2, caso o representante deseja exportar as informação da anotação: 
2.4 O representante clica no ícone conhecido para exportar para arquivo DOC; 
2.5 O representante clica no ícone conhecido para exportar para arquivo XLS; 
2.6 Volta ao cenário principal. 

Mais informações (Alternativo). 
No passo 2, o representante deseja consultar mais informações da anotação: 
2.7 O representante clica no ícone de “Mais” para consultar mais informação da anotação, 
onde pode-se editar ou excluir o registro; 
2.8 Volta ao cenário principal. 

Validar campos (Exceção). 
No passo 4, caso o representante não tenha informado algum campo obrigatório: 
4.1 Sistema apresenta mensagem “Informe campos obrigatórios”; 
4.2 Volta ao cenário principal. 

Pós-Condição: A anotação é cadastrada no sistema. 
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No Quadro 5, é apresentando o detalhamento de caso de uso para gerir tarefas. 

Quadro 5: Detalhamento do caso de uso para gerir tarefas 

 
UC04 
O sistema deverá permitir o gerir tarefas. 
 
Pré-Condição: O usuário do representante deve estar cadastrado no sistema. 
Pré-Condição: O cliente deve estar cadastrado no sistema. 
 
Cenários 
Cadastrar tarefa {Principal}. 
1. O representante entra na opção de gerenciar tarefas; 
2. O sistema lista todas as tarefas cadastradas; 
3. O representante clica no ícone “Novo”; 
4. O representante insere todos dados da tarefa e clica no botão “Adicionar”; 
5. O sistema registra a nova tarefa retornando a tela de listagem das tarefas cadastradas. 

Buscar informação (Alternativo). 
No passo 2, caso o representante deseja buscar por uma determinada tarefa: 
2.1 O representante informa algum dado para da tarefa desejada; 
2.2 O sistema filtra a busca da tarefa pelo(s) dado(s) informado(s); 
2.3 Volta ao cenário principal. 

Exportar informação (Alternativo).  
No passo 2, caso o representante deseja exportar as informação da tarefa: 
2.4 O representante clica no ícone conhecido para exportar para arquivo DOC; 
2.5 O representante clica no ícone conhecido para exportar para arquivo XLS; 
2.6 Volta ao cenário principal. 

Mais informações (Alternativo). 
No passo 2, o representante deseja consultar mais informações da tarefa: 
2.7 O representante clica no ícone de “Mais” para consultar mais informação da tarefa, 
onde pode-se editar ou excluir o registro; 
2.8 Volta ao cenário principal. 

Validar campos (Exceção). 
No passo 4, caso o representante não tenha informado algum campo obrigatório: 
4.1 Sistema apresenta mensagem “Informe campos obrigatórios”; 
4.2 Volta ao cenário principal. 

Pós-Condição: A tarefa é cadastrada no sistema. 
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No Quadro 6, é apresentando o detalhamento de caso de uso para buscar anotação por 
cliente. 

Quadro 6: Detalhamento do caso de uso para buscar anotação por cliente 

 
UC06 
O sistema deverá listar o(s) resultado(s) da busca de anotação por cliente. 
 
Pré-Condição: O usuário do representante deve estar cadastrado no sistema. 
Pré-Condição: O cliente deve estar cadastrado no sistema. 
Pré-Condição: A anotação deve estar cadastrada no sistema. 
 
Cenários 
Cadastrar tarefa {Principal}. 
1. O representante entra na opção de gerenciar anotações; 
2. O sistema lista todas as anotações cadastradas; 
3. O representante clica no ícone de busca; 
4. O representante seleciona o nome do cliente e clica no botão “Buscar”; 
5. O sistema apresenta todas as anotações pelo cliente selecionado. 

Validar campo E-mail (Exceção). 
No passo 3, caso o representante tenha informado um e-mail inválido no campo “e-mail”: 
4.1 Sistema apresenta mensagem “Informe um e-mail válido”; 
4.2 Volta ao cenário principal. 

Pós-Condição: O sistema exibe o resultado da busca na tela. 

 
 

No Quadro 7, é apresentando o detalhamento de caso de uso para buscar tarefa por 
período. 
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Quadro 7: Detalhamento do caso de uso para buscar tarefa por período 

 

UC07 
O sistema deverá listar o(s) resultado(s) da busca de tarefa por período. 
 
Pré-Condição: O usuário do representante deve estar cadastrado no sistema. 
Pré-Condição: O cliente deve estar cadastrado no sistema. 
Pré-Condição: A tarefa deve estar cadastrada no sistema. 
 
Cenários 
Cadastrar tarefa {Principal}. 
1. O representante entra na opção de gerenciar tarefas; 
2. O sistema lista todas as tarefas cadastradas; 
3. O representante clica no ícone de busca; 
4. O representante seleciona a data inicial e final da tarefa e clica no botão “Buscar”; 
5. O sistema apresenta as tarefas realizadas no determinado período.  

Pós-Condição: O sistema exibe o resultado da busca na tela. 
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APÊNDICE B – Dicionário de Dados 

Este Apêndice apresenta o dicionário de dados das tabelas do sistema e fornece um 

breve comentário dos principais campos. No Quadro 8 tem-se o dicionário de dados da tabela 

“cliente”. 

Para campos de “id”, foi adotado o tipo Int com tamanho igual a 10. Nos campos de 

texto, como de endereço do cliente, anotação e descrição da tarefa foi adotado o tipo Varchar 

com o tamanho de 255, pois pode contem várias informações. No campo de estado do cliente, 

foi adotado o tipo Char com tamanho 2, pois referencia apenas a sigla do estado. Para o 

campo de data, foi adotado o tipo Date, pois necessita apenas do dia, mês e ano. 

Quadro 8: Dicionário de dados da tabela “cliente” 

Coluna Tipo Tamanho Obrigatório Comentários 

idCliente Int 10 Sim Chave primária 

do cliente 

Nome Varchar 255 Sim Nome do cliente 

Empresa Varchar 255 Sim Nome da empresa 

Telefone Varchar 50 Não Número de 

telefone do 

cliente 

Celular Varchar 50 Não Número de 

celular do cliente 

Email Varchar 50 Não E-mail do cliente 

Endereco Varchar 255 Sim Endereço do 

cliente 

Cidade Varchar 100 Sim Cidade do cliente 

Estado Char 2 Sim Estado do cliente 

 

O Quadro 9 apresenta o dicionário de dados da tabela “anotacao”. 

Quadro 9: Dicionário de dados da tabela “anotacao” 

Coluna Tipo Tamanho Obrigatório Nulo 

idAnotacao Int 10 Não Não 

idCliente Int 10 Sim Sim 
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NomeAtivi Varchar 255 Sim Sim 

Anotacao Varchar 255 Sim Sim 

Data Date 50 Sim Sim 

 

 

O Quadro 10 apresenta o dicionário de dados da tabela “tarefa”. 

 

Quadro 10: Dicionário de dados da tabela “tarefa” 

Coluna Tipo Tamanho Obrigatório Nulo 

idTarefa Int 10 Não Não 

idCliente Int 10 Sim Sim 

Titulo Varchar 255 Sim Sim 

Descricao Varchar 255 Sim Sim 

DataIni Date 50 Sim Sim 

DataFim Date 50 Sim Sim 

 


