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RESUMO

Atualmente, grandes e pequenas organizacdes buscam por ferramentas que
controlem o contato e registrem o relacionamento com clientes, leads e prospects
realizados por executivos de venda dentro das empresas de maneira automatica. O
presente trabalho tem como objetivo apresentar o desenvolvimento de uma aplicacao
web desenvolvida em ASP.NET Core MVC e JQuery, voltada para Inside Sales, que

de forma eficiente e automatizada, auxilia as equipes de venda de uma organizagao.

Palavras-chave: Inside Sales. Software. Clientes.
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ABSTRACT

Currently, large and small organizations are looking for tools to automatically
control the contact and record the relationship with customers, leads and prospects
performed by sales executives within companies. This work aims to present the
development of a web application developed in C# ASP.NET MVC and JQuery, aimed
at Inside Sales, which efficiently and automatically helps the sales teams of an

organization.

Keywords: Inside Sales, Software, Customers
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1 INTRODUCAO

Apresenta-se por meio desse documento uma andlise e levantamento das
relacfes entre equipes de vendas por vias remotas, termo também conhecido como
Inside Sales?, através de estudos bibliogréaficos realizados em material disponivel na
internet e levantamento de dados por profissionais que atuam nesse ramo dentro de
companhias que oferecem tecnologias ou softwares como produto final, em prol da

elaboracdo de uma aplicacdo web para melhoria dos processos internos.

1 Termo utilizado em ambito corporativo, indica que as vendas e contato com o0s possiveis

clientes séo realizadas remotamente, utilizando ferramentas tecnolégicas de dentro da empresa.
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2 PROBLEMATIZACAO

2.1 Ferramentas e Softwares no setor de vendas e ofertas de produtos relacionados
a tecnologia

Atualmente o mercado de aplicativos carece de ferramentas que controlem o
contato e registrem o relacionamento com clientes, leads e prospects realizados por
executivos de venda dentro das empresas de maneira automatica.

Em um cenério altamente competitivo, no qual a informacédo vale mais que o
dinheiro em si, obter a seguranca, confiabilidade e eficacia na gestdo das equipes
comerciais € um desafio que vai além do registro digitado de informacdes, mas requer
uma captacao inteligente e tabulada de dados. Correlato ao fato da ineficiéncia nas
praticas estabelecidas dentro de corporacdes (principalmente em mercados de
prestacao de servicos ou solugbes), que operam com carteiras rotatorias, ou seja,
vendas rapidas e alta necessidade de qualificacdo antes de avaliar uma proposta, esta
a falta de precisdo nos registros realizados apés uma ligacdo ou contato com 0s
potenciais clientes, muitas vezes devido a falta de disciplina da equipe de vendas em
organizar sua agenda. Isso € prejudicial tanto a quem faz a gestdo quanto a quem
opera em Inside Sales, como afirma Naiara Ferrern em seu artigo sobre ferramentas

gue ajudam na otimizacdo de processos em vendas internas:

O Inside Sales, para ser bem executado e gerar 0s
resultados que se almeja alcancar, depende de dados
muito bem estruturados. E por meio desses dados
que os vendedores poderdo personalizar o discurso
de vendas, oferecendo, assim, a solugéo certa, para
o cliente certo e na hora certa.?

No intuito de propiciar a captacdo &gil de dados e evitar a discusséo

desnecessaria ou uso ineficiente dos atuais Softwares de CRM presentes no mercado,

2 Ferrern, Naiara. Ferramentas de Inside Sales: 5 dicas para otimizar as vendas internas e
alavancar seus resultados. 22 de fev. de 20109. Disponivel em:

<https://www.agendor.com.br/blog/ferramentas-de-inside-sales/>. Acesso em: 21 de maio de 2020.
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varias oportunidades surgem, além disso, departamentos inteiros de vendas sofrem

com essas lacunas mal exploradas nas suas demandas.

2.2 Equipes de vendas, tempo e desafios na Gestdo dos processos

Ja é possivel ter uma visdo bem ampla das dificuldades enfrentadas pelas
equipes comerciais. como: falta de treinamento e comunicagcdo assertiva, metas
impossiveis (0 que causa desmotivacao), baixa énfase na gestdo de tempo, entre
outros fatores. Esses séo os principais dos grandes problemas enfrentados no setor
comercial de empresas brasileiras.

O baixo desempenho da lideranca pode ser a maior causa do fracasso ou
sucesso de um vendedor na equipe, na realidade, sdo poucos gestores que realmente
acompanham o desempenho da equipe continuamente e procuram identificar os
problemas ou solucbes no decorrer da operacdo para implementar a melhoria
continua, ja que na maioria das vezes estes estdo cuidando de carteiras maiores ou
administrando processos nas negociacoes.

E mais cémodo oferecer um treinamento basico, passar materiais superficiais
de estudo e explicacdo sobre o produto e depois sintetizar tudo baseando-se nos
resultados finais do més, ou na data definida para cumprimento da meta.

O feedback, é considerado uma das ferramentas essenciais na medicao de
desempenho dentro de uma organizacdo, pois sua aplicacdo é necessaria para
orientar os colaboradores ao mesmo tempo em que oferece um parecer sobre seu
desempenho.

Em muitas empresas € comum que o feedback seja tratado como uma
informalidade, analisando os resultados como um simples "puxdo de orelha",
geralmente por falta de controle ou até mesmo falta de entendimento do processo por
parte dos liderados. Isso € prejudicial, pois um feedback € sempre uma critica
construtiva, independentemente de ser positiva ou negativa, por isso ele deve ser
tratado de forma madura tanto pelos gerentes, quanto funcionarios.

Definir uma meta e instigar a equipe a cumpri-la € sempre a primeira tarefa que
os lideres de vendas buscam realizar com urgéncia, pressupondo que ao finalizar
essa etapa, bastaria deixar a equipe motivada e feliz que ja estaria cumprindo seu
papel, porém ndo € s6 isso. De fato, encontrar uma meta que corresponda as
expectativas da direcdo da companhia e motivacao da equipe é a tarefa inicial, porém

a alta competitividade no mercado exige analise do andamento de todas as operagdes
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em curso, como um todo. A informac&o sobre o contato com clientes ndo pode se
perder, afinal, o marketing tem a importante missdo de chamar a atencdo do
consumidor, mas apos instiga-lo a conhecer o produto, como convencé-lo de compra-
lo?

A acdo do marketing muitas vezes nao tem relacdo de causalidade na venda
em varios aspectos, e a coleta dos dados do cliente € um processo muito Gtil (CRMs),
porém insuficiente. O fator decisivo apds colocar alguém de frente com seu produto é
convencé-lo a compra-lo, e € ai que se tem o dilema do baixo investimento em
treinamento das equipes de vendas, ndo so por falta de recursos, mas também por
incapacidade de medir os resultados efetivos do treinamento.

Apés todo o esforco de conseguir apresentar sua solugéo/ produto ao mercado,
a abordagem dentro de uma qualificacdo (Processo na venda em que o vendedor
apura se realmente o produto atendera as necessidades do cliente) passa a ser outra,
conseguir efetivar o negocio, é um desafio de demonstracdo de valor, ou seja, atender
o desejo ou necessidade pelo maior preco possivel.

A partir desse ponto, tudo é fruto da competéncia do vendedor e sua gestao da
carteira, e se o vendedor tem pouco conhecimento do real valor do produto ou negocio
gue esta fazendo, como ird repassar confianca nas suas respostas as contraposicoes
do outro lado? Muitas vezes, a conclusdo Obvia é a de aumentar a capacitacédo e
treinamento, mas s6 isso ndo basta, ha necessidade de entender quais sao os fatores
gue mais impactam no fracasso de uma venda, e quais 0s passos que deveriam ser
reformulados para evitar erro nessa etapa tdo importante da formacdo de negdcios,
erro esse que na maioria das vezes se trata da ndo organiza¢do em tempo de realizar
as tarefas atribuidas.

“‘Em Inside Sales, tempo € dinheiro e as consequéncias da ma utilizacdo e
gestdo do tempo do vendedor podem impactar toda a empresa e a saude financeira
do negécio.” (QUEZADO, Marilia. 2019)3

Outro ponto importante de se destacar € a flexibilidade que os profissionais que
atuam como Sales Development Representative possuem na realizacéo das tarefas,

principalmente nas micro ou pequenas empresas, o que dificulta na definicdo de

8 QUEZADO, Marilia. 4 problemas comuns na agenda de vendedor e como soluciona-los.
22 de fev. de 2019. Disponivel em: <https://meetime.com.br/blog/vendas/agenda-do-vendedor/>.

Acesso em: 20 de maio de 2020.
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prioridades e necessidade de reunides para reformulacdo estratégica e alinhamento
de feedback. A preocupacéo entdo vai além de como aumentar as vendas, mas em

como aproveitar melhor o tempo investido para chegar ao Deal 4.

4 Deal: termo em inglés que representa a efetivacdo ou processo de negécio em que esta

envolvido o agente de vendas.
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3 HIPOTESE

3.1 Aproveitamento de Tempo

Equipes de Inside Sales e SDRs® investem muito tempo em organizagéo de
informacdes e dados, esse € um processo que deve ser automatizado. As atuais
ferramentas de gerenciamento no processo comercial s6 disponibilizam algoritmos de
sugestdo de apoio a decisdo, levantamento de relatérios, avisos de over-scheduling®.

O mercado ja oferece diversos meios para aumentar a produtividade com
ferramentas de interacao e colaboracéo em equipe, e obviamente o uso delas tornou-
se quase que obrigatdrio para muitas empresas, porém existe uma grande dificuldade
em disciplinar todos os colaboradores no uso eficiente desses softwares.

Uma questdo muito légica que todos de uma equipe que trabalha com grande
volume de informacéo, alta rotatividade, agenda movimentada e cronogramas de
atividades levantam é: quanto tempo e dinheiro deve-se investir em organizacado das
atividades para evitar o impacto por imprevistos na rotina, aumentar a produtividade

da equipe e possibilitar uma melhor gestao das informacdes?

3.2 Utilizacdo de Software para melhoria no Desempenho e Produtividade

Em questéo de dias usando um novo aplicativo ou solucdo para organizagao
de tarefas, um usuério ja desenvolve o habito de pular etapas e tentar reduzir o esforco
na interacdo com a plataforma, isso ocorre devido ao escopo de atendimento dessas
ferramentas, muitas vezes generalizadas para todo tipo de neg6cio, ou se possui um
nicho especifico, mesmo assim ndo atende a certas particularidades do processo.

Se houvesse uma maneira de personalizar e modelar os softwares existentes
para organizacao de tarefas, agendar e aumentar a performance do time sem abrir

mao de capital, para investir mais no custo de seu produto final do que em despesas

5 SDR, sigla do inglés que significa Representante de desenvolvimento de vendas. No Brasil 0
termo é traduzido como pré-vendas (processo de captacdo de dados de pessoas ou empresas que
possam ter interesse na aquisicdo do produto ou solugéo que se oferece)

6 Over-Scheduling, termo que surgiu na lingua inglesa e é utilizado para representar a lotacdo

completa de uma agenda.
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adicionais do processo deveria ser através de uma centralizacdo da agenda com as
tarefas e informacgdes coletadas de ligacGes anteriores ou do proprio CRM.

“Além disso, é possivel utilizar uma ferramenta de prospecc¢ao que organiza as
atividades do prospect e coordena as cadéncias de todos os leads em uma sé
timeline””.(QUEZADO, Marilia. 2019)

E necesséario reduzir o tempo em tarefas repetitivas e automatiza-las ou
robotiza-las, mas sem investir muito capital no processo. Empresas pequenas, por
exemplo, sofrem com muito retrabalho e tarefas acumuladas, a agilidade na
organizacédo das tarefas é um desafio ainda maior para elas, pois ndo se utilizam de
grandes sistemas integrados que possibilitem toda gestédo das atividades e apuracéo
dos dados que seus vendedores internos estdo gerando a cada processo de contato.
Existe uma falta de padronizagdo nos meios de registros e feedbacks dos contatos
com leads, prospects e customers. Sao utilizadas muitas ferramentas diferentes no
processo, sem integracao via APl ou com um custo/ tempo muito alto para desenvolvé-
las.

Surge entdo a proposta de criar uma ferramenta que possibilite facil integracao
do processo de tarefas, com ligacdes rapidas e organizadas e opcOes mais
padronizadas para insercdo de dados que sdo necessarios para a maioria dos

negocios.

3.3 Otimizacgéo no processo de abordagem

A comunicag¢do no processo de negociacao € o fator decisivo para a venda,
uma ligacao instavel ou com conversas longas e sem resultado significa grande perda
na produtividade. O processo de qualificacdo esta fortemente atrelado a competéncia
do vendedor e seu entendimento da solucéo ou produto que oferece.

Captacéo de informacdes durante as ligacdes sao primordiais para aumentar
as chances de sucesso em um proximo contato, e muitas vezes boa parte disso se
perde apos finalizada a chamada, ja que é quase impossivel se lembrar de todos os

detalhes discutidos, isso demonstra a necessidade que existe em captar dados em

7 QUEZADO, Marilia. Por que sua operacéo de Inside Sales vai fracassar — 15 erros mais
comuns. 4 de jan. de 2019. Disponivel em: <https://meetime.com.br/blog/vendas/agenda-do-

vendedor/>. Acesso em: 20 de maio de 2020.
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tempo real. Com a implementacdo de uma ferramenta de gravacdo de ligacdes
juntamente com um algoritmo bem otimizado € possivel oferecer ao SDR ou executivo
de venda opcdes pré-definidas de como se posicionar perante uma resposta
inesperada de clientes ja no primeiro contato.
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4 OBJETIVOS

4.1 Objetivo Geral

Desenvolver uma aplicacdo web que possibilite a facil gestado de ligacdes em
tempo real para SDRs, executivos de venda e gestores comerciais que operam em
organizacgdes cujo produto principal sdo softwares gratuitos ou pagos, permitindo a
criacdo de uma rotina automatizada integrada com a agenda do usuario, afim de
determinar, utilizando-se de parametros pré-definidos, quais leads/ prospects serdo
prioridades na rotina.

Simplificar o workflow? de equipes comerciais cujo foco sédo Inside Sales,
tornando a captacdo de dados mais agil e a documentacao das informacdes obtidas
em contato com 0s potenciais ou atuais clientes mais eficientes, evitando redundancia

e ociosidade durante a alternacédo de tarefas.

4.2 Objetivos Especificos

Realizar uma pesquisa bibliogréfica e identificar quais os principais problemas
enfrentados pelas equipes de vendas Inside Sales, analisar os impactos que esses
problemas desencadeiam na produtividade dessas equipes.

Elaborar um esboco e fluxograma que permita a visualizacdo de um prototipo
de Aplicacdo Web desenvolvida em padrédo MVC utilizando-se dos melhores padrdes,
técnicas e frameworks de desenvolvimento para web.

Utilizar um Template para aplicacbes WEB como base para criacdo das
entidades basicas no banco de dados e classes relacionadas da solucdo/ ferramenta
a ser desenvolvida, com um conjunto de codigos e bibliotecas prontos para
estruturacao basica.

Elaborar o software utilizando-se da plataforma Microsoft © .net com padrbes
e praticas de desenvolvimentos mais atuais possiveis para a linguagem de

programacao C#, JavaScript.

8 Workflow termo do inglés que significa ‘Fluxo de Trabalho’, muitas vezes representando as

etapas de um processo de negdcio.
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5 JUSTIFICATIVA

5.1 Motivacéo Pessoal

Para desenvolver as habilidades tecnolégicas mais avancadas no mercado
com a utilizacao de ferramentas gratuitas disponiveis na internet. Aprender a aplicar
0s conhecimentos tedricos das linguagens e cursos realizados na prética. Praticar
técnicas avancadas de engenharia de software e planejamento de um projeto
complexo, com validac&o de usuéario, login e mecanismos de seguranca voltados para
aplicativos WEB. Desenvolver técnicas de programacao em frameworks avancados e

muito utilizados para C# e JavaScript.

5.2 Motivagao Social

Melhorar o processo de equipes de vendas que acabam se frustrando por falta
de produtividade e performance, causando problemas para outros setores nas
empresas de pequeno e médio porte, que dependem exclusivamente de demanda
para seus negaocios terem o investimento necessario e funcionarem. Disponibilizar um
software esboc¢o que possa ser escalado (melhorado e adaptado para cenarios mais
complexos) e aproveitado por outros interessados na melhoria de processos
comerciais em Inside Sales. Causar impacto no processo cotidiano de pequenas

empresas em qualquer local no mundo com um software livre.

5.3 Comunidade académica

Disponibilizar um software funcional que possa ser explorado e melhorado,
utilizando-se de boas préaticas de programacao, ja bem estabelecidas no mercado de
trabalho. Colaborar no desenvolvimento e motivacdo para ideias de softwares

gratuitos para gestdo de vendas, com boa performance e escalabilidade.
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6 ESPECIFICACAO DO PROGRAMA

6.1 Escopo

Para suprir a necessidade de pequenas empresas que necessitam de um
software para gestdo da equipe de vendas, estipulacao de prazos para metas e coleta
de dados concisos durante cada ligacdo realizada aos leads faz se necessario 0 uso
de um software que forneca de maneira rapida e eficiente um passo-a-passo no
processo de captacdo de clientes, incluindo agrupamento de times de vendas,
delegacéo de leads para 0s seus respectivos representantes de vendas.

O cadastro e edicao dos usuarios devera ser realizado através de uma tabela
dindmica no navegador, que serd exibida para os Administradores e Gestores. A
opcao de editar e excluir devera estar disponivel apenas para os Administradores.

O cadastro e edicdo dos Leads devera ser realizado através de uma tabela
dindmica no navegador, que seré exibida para todos os usuarios. A opc¢éao de editar e
excluir deverd estar disponivel apenas para os Administradores e Gestores. Os
usuarios com funcéo de “Representante de Vendas” (SDR) deverao apenas visualizar
para cada registro da tabela um botao de “Ligar” para cada Leads.

Todo cadastro novo e edigéo sera realizado através da exibicdo de um Modal
que bloguearé as outras a¢des da tela, até ser fechado, cancelado ou salvo.

Devera haver uma tela para visualizagdo dinamica dos times, afim de cada
gestor poder gerenciar e visualizar informac@es individuais referentes a cada usuario.

Na tela de visualizacdo de times deverao estar dispostas as informacdes da
meta de pontos da equipe, e o atual status de cada meta.

Os administradores poderéo visualizar todos os times, ja 0s gestores e demais
usuarios apenas os times que participam.

Os administradores poderédo editar e criar times, atribuindo-lhes os gestores e

seus representantes de vendas. Todo time devera ter obrigatoriamente um gestor.
6.2 Requisitos Funcionais
A seguir seréo citados alguns dos principais requisitos funcionais da solugao

proposta, ou seja, quais funcionalidades estardo disponiveis aos usuarios da

aplicacao, cada requisito esta enumerado na coluna da esquerda e seguido pela sua
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respectiva descricdo na coluna da direita:

Tabela 1 - Requisitos Funcionais

Requisitos Funcionais

O sistema devera permitir aos SDRs, gestores e administrador
que cadastrem suas informacdes profissionais: Nome, CPF, telefone
e e-mail.

O sistema devera permitir ao SDR/ EV consultar e alterar suas
informacdes e preferéncias de perfil.

O sistema devera permitir ao SDR/ EV visualizar, e ligar aos
contatos atribuidos a ele.

O sistema devera mostrar aos SDRs quais sao suas proximas
ligacdes prioritarias

O sistema devera permitir ao SDR/ EV que atualize dados
referente aos seus contatos na lista

O sistema devera notificar ao SDR/ EV que seu tempo para
ligacdo esta sendo gravado e registrar o tempo de cada ligacdo ao
término das mesmas

O sistema devera permitir ao gestor que crie, modifique e
atualize e atribua os contatos aos SDRs.

O sistema devera permitir ao Gestor que altere, crie e atualize
contatos.

O sistema devera permitir ao administrador que crie times
adicione SDRs ao time, e os delegue a um Gestor de vendas, os
Gestores de Vendas poderéo distribuir os contatos (Leads) entre os
membros (SDRsS) de seus times.

O sistema devera permitir ao gestor que altere a prioridade
dos contatos para ordem em que as ligagdes serdo realizadas.

O sistema devera permitir ao gestor de vendas e
administrador que adicionem observacdes aos contatos, referentes
as ligacdes e informacgdes obtidas.

O Sistema devera permitir que os SDRs iniciem um
cronbmetro para sua ligacdo e ao final apresentar um formulario,
questionando os resultados e gravando-os no banco de dados.

O sistema devera permitir o cadastro de usuarios e delegacéo
de suas funcdes (SDR, Gestor de Vendas ou Administrador) aos
administradores.
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O Sistema devera permitir que todos os usuarios fagcam login
e atualizem sua senha quando acharem necessario.

O Sistema devera permitir que todos os SDRs visualizem as
ligagcBes de contatos atribuidos a ele.

O Sistema devera permitir que todos os Gestores de Vendas
visualizem as ligacfes de contatos atribuidos a ele ou alguém de seu
time.

O Sistema devera permitir que todos os Administradores
visualizem todos os contatos (Leads) e todas as ligacbes aos
mesmos.

O Sistema devera permitir que todos os Administradores
cadastrem novos contatos (Leads), definam sua prioridade e
atribuam aos Gestores de vendas que ja possuem uma equipe.

Fonte: Autoria Prépria
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6.3 Requisitos Nao Funcionais
Abaixo constam todos 0s requisitos necessarios para o funcionamento da
solugdo em sua plenitude, assim como infraestrutura, sistema operacional e

frameworks pré-instalados:

Tabela 2 — Requisitos nao funcionais

Requisitos Ndo Funcionais

Os navegadores utilizados deverao ser o Google Chrome
60.0.3112.90 ou superior, ou o Firefox 52.0.2 ou superior

O Web Server utilizado para atender as requisicdes HTTP devera ser

o Kestrel

O banco de dados utilizado devera ser o Server Express Edition (64-
bit) versdo 13.0.4001 SP1

Ser4d necesséario o uso do .NET Core, juntamente do ORM

EntityFrameworkCore que € open-source e multiplataforma e suporta
UWP e as bibliotecas da ASP .NET Core.

Fonte: Autoria prépria
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7 DEFINICAO DO PROJETO

A abordagem técnica (paradigma) utilizado para o desenvolvimento da
aplicacdo WEB foi orientacdo a objeto no servidor (C# - ASP.NET Core) e funcional
no cliente (JavaScript).

7.1 Diagrama de classes

A estrutura do projeto sera direcionada a aplicacdo e orientada a objetos,
portanto, a escolha para representacdo de todas as funcionalidades e integracées
entre entidades serd o diagrama de classes.

Inicialmente o diagrama de classes fornece uma 6tima nocéo de como conduzir
o inicio do desenvolvimento da aplicacdo, além de pré-dispor de maneira grafica,
como os elementos do sistema estdo interagindo, possibilitando aos desenvolvedores
que verifiqguem inconsisténcias l6gicas e funcionais no projeto como um todo.

“Um diagrama de classe UML é uma representacdo grafica utilizada para
construir e visualizar sistemas orientados a objeto. Um diagrama de classes na
Linguagem de Modelagem Unificada (UML) é um tipo de diagrama de estrutura
estatica que descreve a estrutura de um sistema” ° . (VISUALPARADIGM, 20157?)

Seguindo por essa restricdo de dominio da aplicacdo, e definidos os
frameworks/ requisitos técnicos, pode-se demonstrar de forma grafica quais as
interacBes que o sistema fornecera aos usuarios.

O Diagrama de entidade relacionamento ndo se delimita no inicio dos projetos
que utilizam como ferramenta o EntityFramework aplicando-se a técnica de Code-First
(Onde o cddigo com as classes € criado, e s6 a partir dele que as migraces sao
traduzidas a um script SQL e atualizadas no banco).

Abaixo, é demonstrado através de UML (Diagrama de Classes), que serd o
esboco inicial da aplicacdo, podendo haver melhorias e mudancas de escopo no
decorrer do desenvolvimento (que serdo documentadas e explicadas aqui). Para

modelar o diagrama, foi utilizada a ferramenta LucidChart, disponivel na web.

9 VISUALPARADIGM. UML Class Diagram Tutorial. [S.I] [20157?]. Disponivel em:
<https://www.visual-paradigm.com/guide/uml-unified-modeling-language/uml-class-diagram-tutorial/>

Acesso em: 20 jun. 2020.



Figura 1 - UML Diagrama de Classes
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Fonte: Autoria propria
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8 BANCO DE DADOS

8.1 Diagrama Entidade — Relacionamento

Para delimitacdo do escopo na camada de persisténcia do Software (Banco de
dados) utilizou-se de um Diagrama Entidade x Relacionamento.

“‘Um diagrama entidade relacionamento (ER) é um tipo de fluxograma que
ilustra como “entidades”, p. ex., pessoas, objetos ou conceitos, se relacionam entre si
dentro de um sistema”°. (LucidChart, 2020?)

O DER a seguir foi criado em uma plataforma online LucidChart, suas
representacfes Cardinais (simbolos que representam cada relacionamento) podem

ser utilizadas para melhor interpretacédo do esquema elaborado:

Figura 2 - Pode ou néo ter um

Fonte: Autoria propria

Figura 3 - Tem vérios

Fonte: Autoria propria

Figura 4 - Tem um

Fonte: Autoria propria

10 | UCIDCHART, O que é um diagrama entidade relacionamento?. Disponivel em:
<https://www.lucidchart.com/pages/pt/o-que-e-diagrama-entidade-relacionamento>. Acesso em: 22
dez 2020.



Figura 5 — Um (e somente um)

Fonte: Autoria prépria

Figura 6 - Zero ou varios

Fonte: Autoria propria

Figura 7 — Um ou varios

Fonte: Autoria propria
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Figura 8 - DER
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Fonte: Autoria propria
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8.2 Diagrama do Banco de Dados

Figura 9 — Diagrama de Banco de Dados e Dicionario de dados
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9 ESCOLHA DA ARQUITETURA DA SOLUCAO
9.1 Banco de dados e ORM

O banco de dados escolhido foi o Microsoft SQL Server Express Edition (64-
bit) e 0 mesmo foi estruturado através de migracdes com auxilio da uma ferramenta
de Design, o Entity Framework Core.

“O Entity Framework Core é um framework de mapeamento Objeto/Relacional.
Ele é um aperfeicoamento ao ADO.NET que da aos desenvolvedores um mecanismo
automatizado para acessar e gravar dados em um banco de dados.”

(entityframeworktutorial.net, 2015?, traducao nossa)

Figura 10 - Aplicacdes do EntityFrameworkCore

ASPNET Core NET 4.5+

Applicafions Applications Devices + loT,
o Appiications ESHRES LG Mobile, Mobile Application
Application Web, Console, PC, Android, i0S
Types AP, WinForm, Xbox, Windows
Console, WPF, Surface Hub
etc. ASPNET

Framework .NET Core NET 4.5+

os

Fonte: entityframeworktutorial.net (2015?)

O Sistema gerenciador de banco de dados é o SQL Server Express, que pode
ser instalado gratuitamente junto da IDE “Visual Studio 2019”, e oferece suporte para
hospedar um servidor de banco de dados local, criar bancos, alterar o schema?'! das
tabelas e integrar com ORMs?2 disponiveis no mercado, a motivo da escolha desse
item foi sua gratuidade para trabalhos e projetos pessoais ou académicos, e seu

estabelecimento como uma das principais ferramentas no mercado de trabalho.

11 Schema — E o termo usado para descrever como os dados se dispdem em uma tabela no
banco de dados, seus indices, chaves e relacionamentos.

12 Object Relation Mapping — Mapeamento de Objeto Relacional
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Todas as entidades do dominio da aplicacdo foram mapeadas para o banco de
dados. Conforme exemplificado na Erro! Fonte de referéncia ndo encontrada., os n
omes de cada campo e tabelas estdo dispostos em lingua inglesa, com isso
pressupde-se que o software pode ser internacionalizado e ter sua colaboragao
expandida, levando em conta que o inglés € a linguagem universal para as plataformas
de desenvolvimento de software e para a comunidade global que atua na area de TI

em geral.

9.2 Servidor Web e Aplicacao no Servidor

O servidor Web utilizado foi o Kestrel, pois € mais rapido e apropriado para o
desenvolvimento de aplicacdbes em ASP.NET Core, e também pode ser utilizado
através de outro WebServer que possui mais recursos e seguranca. O Kestrel por sua
vez se comunica diretamente com os WebSockets escutando nas portas e apenas

servindo as requisi¢cdes de Entrada e saida.

Figura 11 — Servidor Web Kestrel
Hosting Model of ASP.NET Core Application

ASP.NET Core Application

Kestrel
running within the
Application)

HitpCootext

Application Code

(Handle Req § penerates

Fonte: MARCORATTI, José Carlos (20127?)13

13 MARCORATTI, José Carlos. O que é o Kestrel. ASP.NET Core - O servidor web Kestrel.
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9.3 Linguagem C#

O C# foi escolhido por ser uma das principais e mais bem documentadas
linguagens de programacao Orientadas a Objeto, o suporte da empresa que 0 mantém
(a Microsoft ©) é incrivel, e sua compatibilidade com outros sistemas operacionais
utilizando de seus frameworks é indiscutivel. Isso torna-se possivel gracas a Maquina
Virtual de Tempo de Execucdo, conhecida como Common Language Runtime que
interpreta codigos compilados em MSIL (MicroSoft Intermediate Language) e faz

chamadas de baixo nivel comunicando-se com o Kernel do Sistema Operacional.

9.4 Framework

O Framework sendo utilizado durante o desenvolvimento do projeto é o
ASP.NET Boilerplate. E distribuido gratuitamente pela empresa Volosoft© e foi criado
em cima do ASP.NET CORE, utilizando dos melhores padrbes de projetos para
Orientacdo a objetos em aplicacbes Web modernas. Conforme diz Marcelo Oliveira,

instrutor académico em plataforma de ensino digital:

O ASP.NET Boilerplate é um framework de propdsito geral que roda em cima
do ASP.NET MVC. Ele foi criado porque o template do projeto ASP.NET MVC
que é gerado a cada projeto no Visual Studio tem uma arquitetura simples
demais para ser usada em aplica¢gBes profissionais. O Boilerplate também tem
a vantagem utilizar uma arquitetura moderna e te direciona a usar boas
praticas de programacdao e arquitetura. (2018)

9.5 Bibliotecas JavaScript e CSS

JQuery — Acelerar o desenvolvimento e suprir dependéncias de outras
bibliotecas.

Datatables — Utilizagdo de Tabelas HTML dinamicas, tendo informagdes
supridas por requisices AJAX!* realizadas ao servidor.

Bootstrap — Fungfes e métodos necessarios para utilizagdo dos componentes
e suas funcionalidades visuais em tela.

Shufflejs — Renderizacdo de Grids dinamicos com AJAX.

Moment.js — Otimizar operacdes com data e hora, encapsulando objetos do tipo

“Date” em JavaScript.

14 Asynchronous JavaScript and XML
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10 CONSIDERACOES FINAIS

Através de analises das relacdes entre equipes de vendas, por meio de estudos
bibliogréaficos realizados em material disponivel na internet e levantamento de dados
por profissionais que atuam nesse ramo dentro de companhias que oferecem
tecnologias ou softwares como produto final, foi possivel o desenvolvimento de uma
ferramenta funcional voltada para equipes de venda.

Com o software desenvolvido para estes profissionais dos setores de vendas
terdo uma grande agilidade nas atividades realizadas diariamente, assim como uma
consideravel melhoria em seus procedimentos internos, no que diz respeito a
assertividade das informacdes obtidas e gestdo de tempo nas atividades de captacéo

de clientes remotamente.
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APENDICE A — MANUAL DO USUARIO

O Login/Registro de usuéarios devera realizado no portal do website:
<host>[:<porta>]/Account/Login, onde “host” é o endereco IP® ou nome de dominio
da méaquina onde o Servidor Web Kestrel esta hospedando a aplicagao. A “porta” é
opcional e s6 deve ser informada em casos onde a aplicacdo esta disponivel apenas
em intranet'® e sem uso de DNS!’ para resolver o endereco loégico, ou onde o
aplicativo estd sendo testado com uma ferramenta de desenvolvimento na propria

maquina:

Figura 12 — Login do usuario

PASR

Log in
admin X
LLE LT T} a
Remember me

© Register

© 2021 PASR. Version 5.5.0.0 [20211202]

Fonte: Autoria propria

15 Na Tecnologia da Informagéo, especificamente no conceito de “redes”, o endereco IP é um
namero légico de com quatro sequéncias de 4 bytes,

16 Rede de computadores conectada através de um roteador, onde os recursos estao todos
disponiveis apenas em computadores internos, isso €, ndo ha como acessa-los utilizando um IP externo
através fornecido por um provedor de internet.

17 Domain Name System (DNS) — Servidores que operam especificamente na camada de
transporte dos dados (pacotes) no protocolo TCP/IP, eles possuem tabelas de resolu¢éo para nomes

de dominios, para que seja possivel acessar um servidor sem saber seu endereco légico.
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O Registro dos usuarios pode ser feito acessando o botdo “Register” na tela de
Login, € necessario preencher as informacdes e clicar em “Register” novamente, ou

em “Back” para cancelar essa acédo e remover o modal da tela:

Figura 13 — Registro de usuarios no sistema

PASR

Register

& 2021 PASR. Version 5.5.0.0 [20211202]

Fonte: Autoria propria

Todas as informacdes exibidas nessa tela sdo obrigatérias e podem ser

editadas posteriormente.
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Apos fazer o Login, os menus serdo disponibilizados do lado esquerdo e o
usuario podera, dependendo de suas permissodes, interagir com os botdes visiveis.

Para os administradores, todos os botdes ficardo visiveis.

Para os Gestores de vendas ficardo disponiveis apenas o Menu “Leads” e
“Teams”.

Para os Representantes de vendas ficarao disponiveis apenas o Menu “Leads”
e “Teams”, no entanto, as fungbes de cada tela ficardo ocultas dependendo das

permissdes concedidas.

Figura 14 — PA&gina inicial de Leads (Rota padrdo ao realizar o login na
aplicacao)

c PASR = Home pag Englist 0
® Leads
ﬂ Administration n
C@ Roles
N -
‘et Users Name Surname Phone Number Email address Priority +
BB Leads i
v Matheus Fiorini (11)99890-8899 matheus.bf.dosanjos@gmail.com Max
&8 Teams
Show 10 % entries
E 1-1of Litems < >
Copyright © 2021 PASR. All rights reserved Version 5.5.0.0 (20211202

Fonte: Autoria propria

A seguir, sdo exibidas as telas do menu quando acessado 0s respectivos

botdées no menu:
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Figura 15 — Cadastrar, editar e deletar funcdes (Apenas Administradores)

Roles

Role Name

Admin
SDR

SDM

1-3 of 3 items

Fonte: Autoria prépria

Display Name Actions

Sales Development Representative

Show 10 &  entries < b

Figura 16 — Cadastrar, deletar e editar usuarios (Apenas Administradores)

Users
User name Full name
admin admin admin

Email address Is active Actions

admin@defaulttenant.com

Luisito Luis Roberto Araljo Ir@gmail.com
Matheus Fiorini dos Anjos matheus.anjos4@fatec.sp.gov.br

1-3 of 3items

Fonte: Autoria propria

Show 10 2 entries ¢ ' >
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Figura 17 — Cadastrar, editar e deletar Leads (Apenas Administradores e
Gestor de vendas)

Leads

Name Surname Phone Number Email address Priority +

v Matheus Fiorini (11)99890-8899 matheus.bf.dosanjos@gmail.com Max

Show 10 & |entries
1-1 of 1items < >

Fonte: Autoria propria

Figura 18 — Visualizacdo de Leads para os Representantes de vendas

Leads

Name Surname Phone Number Email address Priority +

v Matheus Fiorini (11)99890-8899 matheus.bf.dosanjos@gmail.com Max o Call

Show 10 # entries
1-1of 1items < b

Fonte: Autoria propria

Os times, serdo exibidos em Cards. Ao lado esquerdo, sera destacado a meta,
e quantos pontos faltam para baté-la. Ao lado direito sera mostrado o nome de usuario
e nome completo do Gestor da equipe.

Ao editar os times, € possivel incluir os usudrios pertencentes a esse time, e
alterar seu gestor. As informacdes de Metas sao influenciadas pela ligacdo de cada
usuario que estava no time no ato da ligacdo com o lead, portanto a remocédo de

usuarios ou de gestores da equipe (por substituicdo de outros) ndo altera seus valores.
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Figura 19 - Cadastrar, editar e visualizar os times

Teams

n

Edit &
Matheus Team

Delete W

lorem ipsum sit dolor amet...

Goal mbfiorini
aa 10/20 -

- [ Matheus

19/12/2021 Fiorini

Copyright © 2021 PASR. All rights reserved. Version 5.5.0.0 [20211202]

Fonte: Autoria propria

Para os representantes de venda, ao clicar no botdo Ligar na sesséo Leads,
sera iniciado a cronometragem da ligacdo, exibindo um modal que ndo pode ser
fechado, até que o botdo “Finalizar’ e “Salvar” sejam selecionados, e ao final sera
exibido um formulério para preenchimento. Se na ligacéo foi realizado o agendamento
de uma apresentacdo ou o Lead demonstrou interesse e quer saber mais do produto,
sera adicionado pontuagéo a equipe, conforme mostra na barra de progresso do time
em Figura 19 - Cadastrar, editar e visualizar os times.

A seguir o fluxo de preenchimento que o Representante de vendas devera
seguir a cada ligagéo.

Figura 20 — Cronometragem da ligacdo do Representante de Vendas

Call Matheus - (11)99890-8899

00:00:03 [Finish]

Call

Cancel

Fonte: Autoria propria
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Ao clicar em “Finish”, o representante de vendas registra o fim da ligagao, que fica

com o seu tempo marcado. E inicia-se o formulario de resultados da ligacéo:

Figura 21 — Fim da ligag&o Exibicdo do formulério dindmico.

Call Matheus - (11)99890-8899 x
Call

Significativa?
[Significant?]

Yes

Mo
cancel

Fonte: Autoria propria

O formuléario é dinadmico e vai mostrando as perguntas seguintes conforme a
resposta anterior. Ao final, obtém-se a reposta final do resultado e é permitido que os
representantes de vendas coloquem observacoes.

A intencéo disso é facilitar a concluséo final e ser mais pratico e assertivo nas
informacdes registradas sobre cada ligacado, isso ajuda a compreensao de todos os
proximos encarregados de contato com esse cliente, e qual o progresso exato da

relagdo que ha com ele.
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Figura 22 — Formulario de ligacédo

Call Matheus - (11}99890-8899 =
00:06:20
call
[Significant?] Yes v
[Showed interest?) Yas w
[Scheduled Yes w
metting?)

|Result reason) [Necessity) w

[Motes]

Cliente postou do preduto oferecido, quer apendei uma reunido
para apresentacao no dia 05/01/2022.

Save Cancel

Fonte: Autoria propria
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Ao clicar em “Save”, a ligacao fica registrada e pode ser visualizada na tela de

Leads, expandindo os detalhes de cada Lead.

Figura 23 — Tabela aninhada de Leads x Ligacbes

Leads
Name Surname Phone Number Email address Priority
A Math (11)99830-3358 theus. b dao: pmail.c Ma:
User Start Duratiot CallResult ResultReason
sito 2021-12-01T22:58:47-03:00 00:00:06 MotSigs t b
isito 2021-12-02T18:25:22-03:00 00:06221 ScheduledMeeting

Fonte: Autoria propria

Para mais informacdes técnicas e validacdo da ferramenta,

GitHub: https://github.com/mbfiorini/PASR

acessar o repositorio do



