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1 INTRODUÇÃO 

O presente trabalho teve o intuito de sistematizar a gestão empresarial através de 

dispositivo móvel. Paula Junior (1997) correlaciona que: o planejamento responde por parcela 

significativa dos resultados da negociação e é nessa etapa que o negociador deve concentrar 

esforços na produção de alternativas. Assim armazenar as informações de visitas das equipes 

de vendas pode ser uma ferramenta, para que num próximo ciclo isto possa ser mensurado 

corretamente, sabendo-se os limites e possibilidades na negociação, por exemplo. 

Para Guedes (2014), que cita Rivard e Dupré (2009), dos aproximadamente 700 artigos 

publicados entre 1970 e 2005 em revistas, 40 abordavam da gestão de projetos de sistemas de 

informação. Os autores ainda apontaram que entre os anos de 2000 e 2004 mais de 15% dos 

artigos publicados que versaram sobre essa temática e evidenciam a importância recente do 

tema. No entanto do que diz respeito a resultados alcançados Guedes (2014), citando 

Flyvbjerg e Budzier (2011) que investigaram 1471 projetos de TI, comparando orçamentos e 

retornos estimados com os custos e resultados alcançados e encontraram um estouro médio 

de 27% no orçamento. Isto quer dizer que o desenvolvimento de aplicações e programas para 

diversas funcionalidades tem sido de grande apreciação por parte dos estudiosos e investidores. 

Mas é possível notar que praticamente 1/3 dos projetos podem ser estimados de forma 

incorreta ou subestimados. Portanto é preciso estar atento ao objetivo final proposto, a forma 

como isto se dará e qual o custo envolvido para que não se tenha um projeto com o orçamento 

comprometido. O objetivo deste trabalho então foi desenvolver um programa para 

proporcionar a gestão de atividades comerciais via dispositivo móvel, acesso através de 

usuário e senha para equipe técnica/vendas, interagir nos relatos, armazenar informações de 

forma organizada para consultas posteriores. 

 

2 MATERIAL E MÉTODOS 

A organização utilizada como base foi de uma empresa do ramo de produtos e serviços. 

Com esta base foi criado um sistema de informação, com o intuito de gerir e definir os aspectos 

negativos em prol de melhoria das atividades comerciais. Assim, na figura 1 abaixo, ilustra-

se de que forma se dá o sistema comercial desta empresa e os números entre parênteses 

simbolizam o número de pessoas. 
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Figura 1. Fluxograma do funcionamento da gestão.  

É possível identificar no fluxograma acima qual é o nível organizacional comercial, 

iniciando com os vendedores de campo (sete pessoas), que registram seus pedidos através de 

um cadastro fiscal (uma pessoa). Em seguida o pedido é emitido (uma pessoa); após entra 

para o processamento do produto (quatro pessoas) e por fim estoque e envio (uma pessoa). É 

possível visualizar gargalos no processo, como a demora no cadastramento ou código inválido 

de peças. Deste modo o gerente irá observar que há algum pedido pendente somente ao final 

do processo, podendo resultar em atraso e até mesmo a perda da negociação. O software 

deverá de integralizar, e fazer com que o gestor divida a função com vendedores/supervisores 

e assim possam ter acesso ao pedido no início e com as informações adequadas.  

Vislumbrando assim a garantia de fechamento das solicitações, com mais agilidade e 

com registro das atividades ou acompanhamento diário, semanal e mensal.  

A figura 2 apresenta  a solução definida para que seja desenvolvido o sistema e a 

delegação de novas responsabilidades, com as mesma quantidade de membros na equipe. 

Assim, os vendedores/supervisores podem criar soluções práticas, analisando experiências 

anteriores e dando sequência para que a solicitação prossiga, com o intuito de agilizar para 

que se possa atrair novas vendas. 
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Figura 2 Fluxograma do funcionamento através do aplicativo genérico de gestão.  

No fluxograma acima é possível identificar a mudança no recebimento da solicitação 

de peça ou serviço, supervisores visualizam o momento do cadastramento. Vale ressaltar que 

de todos os vendedores, dois mais experientes deverão ser selecionados para colaborar com a 

supervisão dos demais. Através da interface simplificada do aplicativo, estes colaboradores 

deverão identificar as solicitações em aberto e fechado, sempre atualizando os dados via web, 

fazendo assim a mediação para obstruir obstáculos. Contudo a estrutura da empresa manteve-

se a mesma, acrescentando uma pequena atribuição, de suma importância para que não se 

perca nenhuma solicitação cadastrada. A decisão final caberá sempre a gerência principal, 

para o caso de manutenção do estoque em curva ABC por exemplo. A emissão da solicitação, 

bem como o processamento e estoque se mantem, pois para este problema proposto o gargalo 

está no inicio do fluxograma. 

 

Programação do sistema, armazenamento e banco de dados. 

Este programa tem como função gerir e armazenar as atividades comerciais de forma 

a contribuir para a gestão comercial de uma empresa do ramo de produtos e serviços, através 

do sistema de banco de dados MySQL (My Structured Query Language) Minha Linguagem 

de Consulta Estruturada, integrado com PHP (Personal Home Page ou Página ou Domínio 

Pessoal) e com linguagem HTML5 (Hypertext Markup Language ou Linguagem de Marcação 

de Hipertexto, versão 5) em um endereço na nuvem. Com interface para celulares de sistemas 

operacionais: iPhone, Android e Windows. A referida nuvem se trata de um sistema de 

armazenamento de dados via internet mundialmente utilizado. Este tipo de armazenamento 

não se restringe caso haja a perda do hardware, o que garante a segurança e cadastramento de 

dados, permitindo a interação dos supervisores ou gerente pelo mesmo sistema. 

Por meio deste sistema são armazenadas as atividades técnicas/comerciais, 

negociações realizadas, local, desconto oferecido e como um calendário, permitindo o acesso 

às informações classificados sequencialmente por: data de envio, nome, local. Ao abrir o 

reporte diário será possível ao gestor e supervisores visualizar a mensagem dos vendedores 

em locais distintos. No final do ciclo o banco de informações serve de consulta com uma 

síntese de resultados, desta maneira o gerente ou gestor pode determinar os pontos positivos 

e negativos de cada colaborador, com o intuito de melhorar e acompanhar o desempenho 

individualmente e por equipe também. 

 

3 RESULTADOS E DISCUSSÕES 
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O resultado será apresentado por meio de subdivisões do formato do aplicativo e suas 

funções. Para isto será descrito o aplicativo nos dois níveis, sendo o nível um: gestores e 

supervisores; e o nível dois: usuários. 

Nível 1 – Gestores e Supervisores: o gestor tem uma senha e login, como qualquer 

sistema de uso pessoal na internet, que garante segurança ao usuário para não ter riscos de 

seus dados alterados, roubados ou perdidos. Com isso é possível separar dados por 

colaborador também, pelo MySQL. 

A primeira aba sequencial do gestor (nível um), na qual este irá criar os seus usuários 

(nível dois). Os botões neste ambiente serão Relatórios, Criar Usuário, Visualizar Perfil 

(cadastrados), Histórico (dos relatórios). Destaca-se que estes botões foram criados para suprir 

esta demanda da empresa em questão. Portanto, podendo ser moldado de outra maneira. 

Seguindo este raciocínio o gestor visualiza o perfil de seus colaboradores, com um 

resumo das solicitações cadastradas em níveis: diário, semanal e mensal, podendo ser 

acessado através de um histórico de registro de atividades como um calendário. Neste 

ambiente as funções podem ser alteradas tendo em vista parâmetros de outras organizações 

como: distribuição de listas de preços, e suas atualizações, upload de arquivos de processos, 

autenticação de processos do estoque, e verificações de produto, assistência técnica. Enfim as 

possibilidades são diversas. Desta forma serão identificadas as solicitações. Através dos dados 

preenchidos pelo gestor, o software ira organizar seccionando: Nome, Local, Data. Checando 

desta maneira as regiões de trabalho de cada colaborador, observando também a frequência 

das atividades. 

A organização em tabela por nomes dos colaboradores, o local e a data de cada 

negociação e ao clicar na linha, um relatório completo irá abrir com as informações pertinentes 

a cada relato. Então o gerente pode verificar cada atividade, de cada colaborador de maneira 

racional intuitiva por data de registro do relatório. Assim mantendo um relatório detalhado, 

de como está o registro de um colaborador nível dois, na visão do gestor e dos supervisores. 

Na sequência em que se organizaram os dados, para este ambiente ficou definido como 

fundamental para cada registro: Nome, Data, Cliente, Produtos Oferecidos, Resultado da 

Visita, Valor Cotado, Valor Vendido. 

 Entretanto, as informações são as registradas pelo colaborador nível dois. O gestor 

pode observar o nome do funcionário, data, local, nome da empresa (cliente), produtos 

oferecidos, resultado da visita e valores negociados. Finalizada a venda o seu valor é calculado 

e o total vendido fica registrado. O gestor não poderá alterar os dados cadastrados. Mas poderá 

sim questioná-los. Checando as condições que foram aplicadas. Este relato esta amarado com 

a visualização de perfil, onde os dados são computados de todos os relatórios separados por 
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cadastro. As funções restantes são de voltar para a lista de solicitações cadastradas, ou ao 

início do programa. 

Nível 2 – Usuários: para a utilização do programa com o nível usuário, o gestor ou 

supervisor informa para o colaborador a senha e o login criados em seu nome. A tela de 

autenticação do usuário é idêntica a do gestor, no entanto é importante ressaltar que o nível 

de acesso à informação para usuários (colaboradores, vendedores, estoque) é restrito. Então 

estes apenas reportam as negociações, apontando os itens mencionados no nível de acesso um 

como preço, local, empresa, e valores da negociação, descrito anteriormente no ambiente de 

preenchimento do relatório com opções criadas.  Feita a autenticação, o usuário irá acessar a 

primeira aba, que será sua principal aliada no registro das informações.   

Neste ambiente o usuário relata uma solicitação de venda, visualiza o perfil com o 

resumo de pedidos cadastrados. Para saber os que estão devidamente formalizados e os que 

por algum motivo está paralisado em virtude de outras dificuldades. Atuando como guia para 

gestão de suas próprias negociações, como um parceiro de trabalho e como agenda. Posterior 

a isso se apresenta na sequencia programada o modelo de formulário para preenchimento do 

relatório do usuário nível dois. Dando sequencia neste ambiente as informações foram àquelas 

determinadas pelos gestores durante o período de criação do software. Salienta-se que estes 

dados podem ser escolhidos de outra forma, de acordo com a finalidade. 

É neste ponto que o usuário nível dois irá indicar as informações de localidade, data, 

dados de oferta e venda. Para maior comunicação entre os níveis um e dois, há também a 

possibilidade de replicar o relato. Caso o gestor tenha alguma objeção ou alteração que julgar 

pertinente, deverá cadastrar uma mensagem naquele pedido. Para o bom funcionamento e 

registro de atividades para uso em estratégias futuras, é imprescindível o preenchimento 

correto dos relatórios por parte dos vendedores. Este fator pode comprometer a veracidade 

das informações, bem como devem estar atreladas a alguma forma de beneficio. Além dos 

mencionados em questões de organização pessoal.  

Contudo esta troca de informações será para apontamentos e desdobramentos discretos. 

Haverá histórico destas objeções realizadas entre os níveis, de forma que isso deva colaborar 

tanto para o fechamento da solicitação, quanto para consultas futuras e análises de venda, 

individual e da equipe toda. Mensagens muito extensas poderão não trazer tantos benefícios. 

Para questões rotineiras recomenda se o uso do telefone, ou email para garantir o bom 

andamento.  

Lembrando que o software fora desenvolvido para suprir a carência de organização e 

rapidez do processo de venda, checagem de recebimento e despacho do produto. Assim ao 

final de um ciclo de seis messes ou um ano haverá maior qualidade nas informações 
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organizadas por vendedor ordenadamente e seu somatório (cotado e vendido). Mensurando 

qual colaborador obteve melhores resultados, e relacionar as diferenças entre as negociações. 

Verificar a relação com clientes, empenho ou desconto. Mas para isso também é fundamental 

o bom uso da ferramenta por parte do gestor e supervisores. Colaborando assim com a gestão, 

de forma eficiente e estratégica. Este software está apto a trabalhar. Outras aplicações e 

possibilidades deverão ser consultadas com os autores. 

 

4 CONCLUSÕES 

A criação de um software confronta com critérios e parâmetros específicos de cada 

organização. Sendo este aplicativo baseado em parâmetros requeridos.  O que não impede 

que seja moldado para outras empresas, com as características e perspectivas de avaliações 

diferentes e específicas de qualquer área.  

Recomenda-se a utilização por ciclos estipulados em períodos para que se possam 

extrapolar os dados armazenados em gráficos, com estratificação como: região de venda, 

produtos mais vendidos, menos vendidos, melhores condições e outras possibilidades. 

A interface criada para este software web é simplificada e de fácil acesso, sendo de 

preenchimento intuitivo como um formulário, evitando acúmulo de papéis e dinamizando o 

processo de aquisição de informação ordenadamente para uso posterior de forma sustentável. 
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