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Resumo

Este trabalho se constituiu na proposi¢ao, desenvolvimento e implantacao de uma ferra-
menta para a prospeccao de potenciais doadores financeiros, também chamados de leads,
para uma Organizagdo Nao Governamental (ONG). A ferramenta desenvolvida consiste em
uma extensao de navegador para ser utilizada ao visitar perfis do LinkedIn. Essa extensao
envia dados para um sistema que extrai informagoes do perfil e os armazena em um banco
de dados, de forma a automatizar boa parte do processo, tornando-o mais rapido e menos

propenso a erros.

Palavras-chaves: Webscrapping. Geragao de leads. Organizacdo Nao Governamental.



Abstract

This work consisted of the proposition, development and implementation of a tool for
prospecting potential financial donors, also called leads, for a Non-Governmental Organiza-
tion (NGO). The developed tool consists of a browser extension to be used when visiting
LinkedIn profiles. This extension sends data to a system that extracts information from
the profile and stores it in a database, in order to automate much of the process, making

it faster and less prone to errors.

Keywords: Webscrapping. Lead Generation. Non-Governmental Organization.
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1 Introducao

Em empresas, nos departamentos de captacao de recursos, existe o conceito de
funil de vendas. Um funil de vendas é uma representacao visual, como a da Figura 1, em
que todos os potenciais compradores, ou leads, sao colocados no topo do funil e esses sao
divididos em outras classifica¢oes de acordo com o seu grau de intencdo de compra até a
base do funil, onde estdao os compradores de fato. Este tipo de diagrama é chamado de
funil de vendas porque cada etapa do processo é representada com uma area proporcional
a quantidade de pessoas presentes na area e, naturalmente, a quantidades de pessoas que

passam de uma etapa para outra é cada vez menor, o que afunila a representacao.

O projeto discutido aqui foi desenvolvido com o objetivo de ajudar o departamento
de captacao de recursos de uma Organiza¢ao Nao-Governamental (ONG) sem fins lucrativos.
Nessa ONG o conceito do funil de vendas utilizado para modelar o processo de captacao de
doagoes. Contextualizando, a ONG tem como principal ptblico jovens de baixa renda que
conseguiram ingressar no ensino superior: tais jovens, apos passar por um processo seletivo,
recebem recursos financeiros mensais por 1 ano, treinamentos e acompanhamento de um
mentor para ajudéd-los a ingressar no mercado de trabalho em um ambiente saudavel e que
permita a continuacao dos estudos. A ONG também promove outros eventos relacionados

a empregabilidade para um publico mais aberto.

A sustentacao financeira para essa estrutura vem de parcerias com empresas e
doagoes de pessoas fisicas. Existe dentro da ONG um departamento chamado de "Hunting
de Pessoa Fisica", ou "Hunting PF", que faz a busca por doadores com alto potencial
de doagao (valores acima de R$1000,00 em 2022). Os potenciais doadores, ou leads,
sdo encontrados utilizando a rede social LinkedIn [1] e convidados para atividades de
engajamento onde o trabalho da ONG ¢é apresentado, contribuindo para uma possivel

doacao financeira. O departamento de Hunting PF se divide em trés especialidades:
1. Arquitetos de conexao: responsaveis por analisar sistematicamente funcionarios
de empresas no LinkedIn e selecionar leads entre eles.

2. Executivos de contas: responsaveis por se comunicar com os leads encontrados
pelos arquitetos de conexoes, fazer o agendamento de reunides e otimizar a utilizagao

do tempo dos desenvolvedores de conexoes.

3. Desenvolvedores de conexoes: responsaveis por conduzir as reunioes com o0s

leads, convencendo-os do valor social e credibilidade da ONG e pedindo as doagoes.

Como mostrado na Figura 1, essa estrutura de captacao do departamento de
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Figura 1 — Funil de vendas a ONG. A direita sao mostrados os departamentos responsdveis
pelas etapas de captacao a direita.
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Figura 2 — Planilha utilizada pelos arquitetos de conexoes para o registro de leads. Os
arquitetos de conexoes faziam o preenchimento manual dos dados dessa planilha,
um processo que demandava muito tempo e era propenso a erros. O o processo
foi quase totalmente automatizado apds a implementac¢ao do sistema.

Hunting PF é responséavel por todo o funil de vendas e, ao final desse funil, quando o
doador faz a doacao, ele é enviado para um ciclo denominado de nutricao, em que ele passa
por atividades de engajamento periédicas e exclusivas como forma de incentivo para fazer

novas doacoes. Essas atividades sao controladas por outro departamento, o e Farming PF.

O sistema desenvolvido teve como foco a melhoria do processo de procura de leads
pelos arquitetos de conexdes. Antes de sua implementacao, todo o processo de procura
por novos leads era feito manualmente por meio de leitura e registro em planilhas, como a
mostrada na Figura 2, pelos arquitetos de conexdes. O sistema desenvolvido permite o

preenchimento automatico dessa mesma planilha.

A busca por leads é feita de acordo com anélises e hipdteses criadas pelos diretores
do departamento de Hunting PF, que criam metas de captacdo semanais com base no

contexto de captacao da ONG e fazem segmentacao sobre o tipo de lead a ser buscado, as
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empresas as quais pertencem e o tipo de cargo que ocupam.

Em 2022, com 3 arquitetos que trabalhavam em média 4 horas por dia na geragao
de leads, a cada semana havia uma meta para que os arquitetos de encontrassem ao menos
200 leads. De acordo com dados do departamento de Hunting PF, desses 200, em média 15
respondem ao contato e marcam reunioes, e dessas reunides, em média 3 fazem doagoes.
Observou-se que os executivos de contas e desenvolvedores de conexoes tinham capacidade
para agendar e fazer mais reunides por semana e com isso foi criada a hipdétese de que a
melhor estratégia para aumentar a arrecadacao do departamento seria aumentar a taxa de

geracao de leads.

O objetivo especifico do sistema desenvolvido foi, portanto, aumentar a taxa de
geracao de leads por arquiteto de conexoes, possibilitando assim o que a meta de 200 leads
por semana fosse aumentada sem que fosse necessario contratar mais colaboradores para a
ONG. Além disso, desejava-se que essa nova forma de gerar leads fosse o mais confortavel
o possivel aos arquitetos de conexoes, e para tanto o projeto foi desenvolvido em constante

conversa com eles.

De forma secundaria, a manutencao do sistema exige conhecimentos de desen-
volvimento web. A necessidade de manutencao desse sistema faz entdo com que parte
dos voluntarios e estagiarios da ONG adquiram e apliquem esses conhecimentos, o que é

benéfico tendo em vista a missiao de inclusao no mercado de trabalho da ONG.

O projeto também faz parte de um esforco de reestruturagao da ONG para manter
seus dados seguros e em boa qualidade. Sendo assim, houve também uma preocupagao em
se utilizar tecnologias flexiveis, compativeis com outras tecnologias, bem documentadas e
populares para facilitar migracdes e diminuir riscos. Foi desenvolvido dentro do departa-
mento de inteligéncia de mercado da ONG, que tem a funcao de, com base em pesquisas
em meios internos e externos, monitorar e propor mudancas em processos, estratégias de
captagao de recursos, estratégias de marketing e uso de ferramentas tecnologicas, como é

o caso deste projeto.

A procura de leads para alimentar o topo do funil de vendas da ONG, como
mencionado anteriormente, é feita utilizando a rede social LinkedIn [1]. O LinkedIn é
uma rede social utilizada conectar profissionais e empresas. Uma das aplicagoes dessa
rede social é a prospeccao de leads, tal como é feito pela ONG. Para tanto, é utilizado o
Sales Navigator, uma plataforma pertencente ao LinkedIn com ferramentas especificas,

principalmente filtros, para ajudar na procura de perfis [1].

O sistema comeca a agir com extensao de navegador que, ao detectar que o arquiteto
de conexoes esta acessando um perfil do LinkedIn pelo Sales Navigator, extrai o c6digo-
fonte da pagina. Em seguida, a extensao envia esse codigo-fonte para uma aplicagao web

que o armazena e extrai as informacoes tuteis desse perfil do lead no LinkedIn. Finalmente,
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a aplicacao web é acessada pelo arquiteto de conexdes que pode analisar essas informagoes

e disponibilizad-las para os demais membros da ONG.

No Capitulo 2 sao discutidos os conceitos de marketing utilizados para algumas
decisoes durante o projeto, a legalidade do mesmo, especialmente quanto a manipulacao
de dados e as tecnologias ja utilizadas pela ONG e as escolhidas para o projeto tendo em
vista a compatibilidade entre tecnologias. No Capitulo 3 é discutido o histérico de versoes
do projeto e como ele evoluiu a partir de criticas recebidas e melhorias pensadas a partir
dessas criticas. Finalmente, no Capitulo 4, sao apresentadas as conclusoes e perspectivas

sobre trabalhos futuros.



2 Fundamentacao Tedrica

Neste capitulo serao discutidos alguns dos conceitos principais que guiaram este
trabalho. Primeiramente, na Secao 2.1, é explicado o conceito de lead e como este se
relaciona com outros conceitos atrelados ao marketing. Em seguida, como se trata de
um projeto que lida com dados de terceiros, na Secdo 2.2 sdo discutidas as questoes
legais quanto a interacao com esses dados. Na Secao 2.3 sao apresentadas as ferramentas
tecnolégicas relevantes para a compatibilidade do projeto desenvolvido com as tecnologias
ja utilizadas e, finalmente, na Secao 2.4, sao elencadas as tecnologias escolhidas para o

desenvolvimento do projeto.

2.1 Conceitos atrelados ao marketing

Um funil de vendas, como apresentado na Figura 1, é um modelo que separa
possiveis clientes de uma empresa pelas etapas em que eles passam até se tornarem clientes
efetivos. E chamado de funil porque faz uma analogia com a forma geométrica de um funil:
no inicio, a parte mais larga do funil, estao todos os potenciais clientes, que passam por

sucessivos filtros até os clientes efetivos, que sdo uma fracao dos potenciais clientes.

Perto das primeiras camadas do funil, existe o lead, que é um potencial cliente
mapeado, ou no nosso caso, um potencial doador. O processo de mapeamento desses leads
¢ chamado de prospeccao, e envolve obter os dados de contato desses lead para que ele
seja acessado e informado sobre o produto. Esta ¢ a primeira etapa do funil de vendas e é

decisiva para a quantidade de pessoas que chegardao ao final do funil de vendas [2].

Vale observar que os conceitos apresentados aqui foram desenvolvidos tendo em
mente a venda de produtos por empresas, especialmente em modelos empresa-cliente, mas
esses conceitos, por serem bem gerais, podem ser utilizados com adaptacoes para doadores

de uma ONG, como é o caso.

2.2 Legalidade do projeto

No Brasil, existem dois principais conjuntos de leis que regulam a aquisi¢ao,
manipulacdo e armazenamento de dados pertinentes ao projeto: a Lei Geral de Protecao
de Dados (LGPD) e o Marco-Civil da internet. Como o projeto girava em torno dos dados

de potenciais doadores, foi necessario dar especial atencao a esses temas.



Capitulo 2. Fundamentacio Teorica 6

2.2.1 Lei Geral de Protecao de Dados e Marco Civil da Internet

As duas principais leis que deve-se ter em vista ao tratar dados no Brasil sdao a
Lei Geral de Protecao de Dados (LGPD) [3], em vigor desde agosto de 2020, e o Marco
Civil da Internet [4], em vigor desde 2014. E de interesse manter o cuidado com os dados
dos leads porque esses podem ser classificados como dados sensiveis de pessoas fisicas.

Portanto, o projeto foi realizado com a supervisao de um advogado voluntario da ONG.

2.2.2 Legalidade de web scrapers

Web scraping, ou raspagem de dados, consiste na obtengao de uma grande quanti-
dade de dados disponiveis na internet utilizando alguma forma de automacao, geralmente
com bots. E uma prética comum em projetos académicos e corporativos baseados na analise
de dados. O projeto sendo desenvolvido, apesar de ainda envolver muita interacdo humana,

pode ser considerado como um web scraper.

Administradores de sites tendem a utilizar técnicas para tentar blindar seus sites a
acao de web scrapers porque estes representam um trafego que geralmente nao gera valor
ao seu negocio. Por exemplo: se um site ¢ monetizado através da exibicao de antincios
aos seus visitantes, nao é de interesse ter visitas de um bot que faz web scraping porque
ha desperdicio de banda sem que ninguém veja o antuncio. Isso faz com que empresas de
publicidade monitorem as medidas tomadas para evitar a acao de scrappers pelos sites em

que veicularao seus antuncios e prefiram sites mais resistentes.

Quando um site possui dados pessoais de individuos, tais como redes sociais, seus
administradores sao ainda mais encorajados a evitar a acao de web scrapers porque eles
perdem a rastreabilidade desses dados, correndo o risco de terem complica¢oes quanto as
leis de protecao de dados. Até o momento, nao existem legislagdes claras especificamente
quanto a pratica de web scraping, mas cabe aos praticantes fazer o uso dos dados de acordo
com outras legislagoes a depender da aplicagao [5]. No contrato de usudrio em vigor para o
ano de 2022 do LinkedIn, rede social de onde os dados deste projeto sdao extraidos, ha uma
secao intitulada “8. O que é permitido ou proibido no LinkedIn”, de onde se destacam as

seguintes clausulas:

e 8.2. Vocé concorda que nao ird desenvolver, dar suporte ou utilizar soft-
ware, dispositivos, scripts, robds ou quaisquer outros meios ou processos
(incluindo crawlers, plugins e add-ons para navegadores ou quaisquer
outras tecnologias) para fazer varredura nos Servigos ou copiar de outra

forma perfis e outros dados dos Servigos;

e 8.4. Vocé concorda que nao ird copiar, utilizar, divulgar ou distribuir

quaisquer informagoes obtidas a partir dos Servigos, diretamente ou por
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meio de terceiros (tais como ferramentas de pesquisa), sem o consentimento

do LinkedIn [6];

A depender da interpretacao, poderia-se afirmar que essas clausulas nao sao to-
talmente cumpridas com o desenvolvimento do software proposto aqui e sabe-se que a
consequéncia para tanto pode ser a suspensao de contas do LinkedIn e do Sales Navigator
utilizadas para a busca dos perfis dos leads. Em casos mais graves de nao cumprimento
das clausulas, podem haver sancoes legais mais pesadas como multas, mas felizmente

constata-se que ha um risco baixo de acontecerem esses tipos de sangoes por dois motivos:

1. Ja existe no mercado uma grande quantidade de webscrappers para LinkedIn e outras
redes sociais, sendo esse inclusive um nicho de mercado grande, o que dificultaria a

aprovacao de leis contra os mesmos.

2. Comparado com as atividades de scrapping maiores que ja existem, o impacto do
scrapping feito pela ONG é desprezivel, o que também diminui a probabilidade
de que o LinkedIn mova agOes mais pesadas, ja que nao é um esfor¢o que traria

resultados pequenos.

3. Ainda que ocorra uma acao, é possivel alegar boa-fé, tendo em vista a causa da ONG

e a natureza sem fins lucrativos.

2.3 Tecnologias ja utilizadas pela ONG

Nos primeiros anos da ONG, que foi fundada em 2010, havia apenas uma quantidade
pequena de pessoas trabalhando: um grupo com menos de 20 voluntarios que precisavam
administrar também uma pequena quantidade de parcerias, doadores e beneficiados. Dessa
forma, devido ao conhecimento ja existente entre os membros e a comodidade de ter
varias ferramentas compativeis entre si, eles optaram pela utilizagdo do Google Workspace
para a realizar atividades como redacao de documentos, envio de emails, reunioes e

armazenamento de dados.

Apés um projeto de consultoria bem-sucedido em 2016, houve, ano a ano, um
crescimento quase exponencial do valor arrecadado em doagoes, do niimero de membros
administrativos, da quantidade de beneficiados e, consequentemente, da quantidade de
dados manipulada e armazenada. Tendo os dados em sua maioria ainda armazenados e
manipulados utilizando o Google Sheets, um software do Google Workspace para a criagao
de planilhas, os erros de manipulacao de dados cometidos por membros da organizacao
comecgaram a se propagar porque a ferramenta nao foi projetada para atuar com uma

grande quantidade e variedade de dados.
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Dessa forma, ha um esforco sendo feito para migrar os dados para uma ferramenta
mais robusta e escalavel de armazenamento ao mesmo tempo em que os processos adminis-
trativos sao adaptados para essas novas tecnologias. No momento, existe uma propensao
para a criacdo de bancos de dados utilizando servigos do Google, principalmente o Google
Cloud Platform, mas também existem consideracoes em se utilizar solugoes de adminis-
tracao de relacionamento com cliente, ou do inglés, Customer Customer Relationship

Management (CRM), da empresa Salesforce.

Esse cenario de mudancas exige que novas ferramentas, tais como a de geracao de
leads proposta aqui, sejam bem documentadas e flexiveis quanto as tecnologias utilizadas.
Tais critérios foram levados em conta durante a escolha das tecnologias utilizadas e descritas

a seguir.

2.4 Tecnologias utilizadas no projeto

2.4.1 Linkedln e Sales Navigator

O LinkedIn é uma rede social utilizada pela ONG para a procura de leads. No
LinkedIn pessoas criam paginas de perfil sobre elas mesmas em que relatam suas experi-
éncias profissionais, expressam suas opinides, anunciam ou procuram vagas de emprego
e se conversam com outras pessoas. Existe no LinkedIn uma ferramenta chamada de
Sales Navigator [7], que é um produto pago, criado para profissionais de vendas e de
marketing, que permite uma busca aprofundada e sisteméatica de perfis no LinkedIn a fim de
encontrar oportunidades de negdocio. A ONG utiliza o Sales Navigator para encontrar leads,
segmentando-os por ramo de atuacao, empresa em que trabalham, interesses e fazendo
estimativas de seus salarios para pedir doagoes de acordo. O processo de registro de leads
encontrados utilizando o Sales Navigator era feito de forma manual pelo departamento de
Hunting PF, que registrava esses dados em uma planilha. Os dados extraidos pela ONG

sobre os leads sdo:

1. Link para a pagina de perfil no LinkedIn do lead;
2. Nome do lead;

3. Data de ultima atividade do lead no LinkedIn;

4. Empresa em que o lead trabalha atualmente;

5. Cargo que o lead ocupa na empresa;

6. Tipo de cargo, classificado de 1 a 5 em que 1 representa cargos totalmente operacionais

e b representa cargos altos de diretoria (classificagdo criada pela ONG);



Capitulo 2. Fundamentacio Teorica 9

7. Proximidade com a ONG, em que o lead é considerado proximo se conhece uma

pessoa que ja foi bolsista ou trabalhou na ONG;

8. Email do lead.

2.4.2 Tecnologias Web

Paginas na Web sao construidas com trés linguagens principais: a Linguagem
de Marcagao de Hipertexto, ou HyperText Markup Language (HTML), a linguagem de
Cascateamento de Folhas de Estilo, ou Cascading Style Sheets CSS e JavaScript. HTML é
uma linguagem de marcacao para a estruturacao de paginas na Web, C'SS é uma linguagem
para estilizacao de paginas na Web e JavaScript é uma linguagem de programagcao utilizada
para adicionar funcionalidades logicas a sites. Isso faz do JavaScript uma linguagem de
programagcao popular para aplicacoes relacionadas a Internet. Por exemplo, extensoes de

navegador, como a desenvolvida neste projeto, sdo programadas em JavaScript [8].

Node.js ¢ um ambiente de execucao para programas em JavaScript fora de navega-
dores de internet. A ferramenta se tornou uma ferramenta popular entre desenvolvedores
para utilizacao do back-end de sites e parte dessa popularidade se deve a comodidade de
se utilizar JavaScript tanto no back-end como no front-end. Por ser tao popular, existe
atualmente uma grande variedade de ferramentas para desenvolvedores que orbitam o

Node.js [9].

Next.js ¢ um framework para o desenvolvimento de aplicagdes web baseado em
Node.js. que tem por objetivo facilitar o desenvolvimento de sites resolvendo boa parte
dos problemas encontrados na criagao deles. Neste projeto, o Next.js foi utilizado para o

desenvolvimento da aplicagao web em sua segunda versao [10].

Uma biblioteca muito popular de JavaScript, utilizada para facilitar a insercao de
légica em sites, é o React [11]. A biblioteca se tornou especialmente 1til para o projeto
com os seus hooks. Um hook do React é uma subrotina que pode ser associada a um
componente da pagina, por exemplo, um botao ou uma imagem, permitindo a criagao de

comportamentos especiais e uso de variaveis [12].

Os hooks foram utilizados neste trabalho para controlar variaveis sendo exibidas
para o usuario na aplicacao web, ja que podem ser utilizados, por exemplo, para criar
gatilhos de disparo de subrotinas e armazenar dados temporariamente sem a necessidade

de um banco de dados, tarefas que sao complexas com JavaScript ou NodeJS puro.

Uma extensao de navegador é um software que pode ser adicionado a um navegador
de internet para modificar e expandir suas funcionalidades. Neste trabalho, foi desenvolvida

uma extensao de navegador utilizando a linguagem JavaScript [8].

Firebase é uma plataforma do Google para desenvolvimento de aplicativos que
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fornece produtos em nuvem, funcionalidades como bancos de dados, hospedagem de sites,
servicos de autenticacao, inteligéncia artificial e outros. O produto do Firebase utilizado
neste projeto foi o banco de dados em nuvem Realtime Databse. Este é um banco de dados
orientado a documentos que armazena os dados como arquivos [13]. Em uma versao do
projeto, foi utilizado o MongoDB [14], um produto muito similar ao Firebase, mas que

parou de ser utilizado por estar menos alinhado com os requisitos do projeto.

O Firebase foi escolhido como plataforma para este projeto porque permite a adigao
futura de outras funcionalidades do Google com facilidade e também porque ja é pratica da
ONG utilizar ferramentas do Google, o que facilita a aceitagdo do projeto e compatibilidade

com sistemas ja existentes.

Um outro motivo para a escolha do Firebase para armazenamento dos dados é a
sua capacidade de alertar aplicagoes sobre mudancas nos dados armazenados em tempo
real. Isso acontece porque é utilizado em seu software o padrao de projeto observador [15].
O padrao observador pode ser aplicado quando um conjunto de softwares, chamados de
observers, precisam se atualizar constantemente sobre as informagoes de interesse de um
outro software, o subject e, como mostrado na Figura 3, a esquerda, esses softwares enviam

requisi¢oes a todo instante em busca de informacoes sobre a mudanca.

Quando aplicado o padrao observer, o subject, que contém a informacao de interesse,
se torna o responsavel por informar aos observers interessados sobre mudancas. Para o
caso deste projeto, o Firebase é um subject e a aplicacao web desenvolvida é um observer,

configurado para receber informagoes.

Para fazer a comunicacao entre todos os softwares de diferentes tecnologias e pro-
positos de um projeto como o desenvolvido aqui, sao utilizadas Interfaces de Programacao
de Aplicagoes, ou do inglés, Application Programming Interfaces (APIs) [16]. Uma API é
um software que tem a funcdo de mediar a interacao entre outros softwares, garantindo a

compatibilidade entre dados trocados e mantendo a modularidade.
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3 Metodologia, Resultados e Discussoes

Neste Capitulo, sao apresentados em 3.1 os objetivos para o projeto e, posteri-
ormente nos Capitulos 3.3, 3.4, 3.5, 3.6 e 3.7, é feita uma explicacao detalhada sobre o
funcionamento do sistema, de suas partes e de como sao atendidos os objetivos tracados.
Para facilitar a compreensao do sistema, estao disponiveis para consulta seu codigo-fonte

!'e um video de demonstracao 2.

3.1 Objetivos

A seguir, sao listados os objetivos gerais que guiaram o projeto e sobre cada
um deles, sdo listados requisitos especificos. E explicado como tais objetivos especificos
surgiram ao longo do projeto e porque foi necessario tracar eles para que os objetivos
gerais fossem atingidos. Além disso, sao feitas explicagoes de como esses objetivos guiaram
algumas decisoes. Esses objetivos foram ajustados durante o projeto mantendo contato

constantes com os arquitetos de conexdes, usuarios finais da solucao.

3.1.1 Rapidez na geracao de leads

Como o principal gargalo identificado no processo de captacao estava na taxa de
geracao de leads, um dos principais objetivos do projeto foi desenvolver para os arquitetos de
conexoes uma ferramenta que os desse mais agilidade nessa geragao. A solugao encontrada,
além de economizar tempo eliminando o procedimento de cépia e insercao de dados em
uma planilha, também economiza tempo em duas outras tarefas que foram identificadas

como gargalos: a verificacao da existéncia de leads repetidos e a obtencao do link para o
perfil do LinkedIn.

Foi identificado que a atividade mais demorada para os arquitetos de conexdes em
seu processo manual era a verificacao de que se perfil sendo acessando ja foi registrado
anteriormente, ou se de fato é um lead novo. A ONG possui uma planilha no Google
Sheets com mais de 10000 leads ja encontrados no LinkedIn e a cada possivel novo lead
encontrado, o arquiteto de conexdes fazia uma busca pelo seu nome nessa planilha. Além
de ser um processo lento, ¢ um risco juridico porque a existéncia dessa planilha violava a
LGPD. Esses fatos fizeram com que um dos objetivos do projeto fosse a inclusao de um

sistema de deteccao de leads repetidos.

<https://github.com/JonasMarma/TG-info>
2 <https://drive.google.com /file/d /1kwzdNt9liT3cx _ LWZotDTKZDyF8rmfZk /view?usp=share__
link>


https://github.com/JonasMarma/TG-info
https://drive.google.com/file/d/1kwzdNt9liT3cx_LWZotDTKZDyF8rmfZk/view?usp=share_link
https://drive.google.com/file/d/1kwzdNt9liT3cx_LWZotDTKZDyF8rmfZk/view?usp=share_link
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Figura 4 — Obtencao do link do perfil pelo Sales Navigator. Para obter o link, é necessario
clicar no botao com reticéncias (a) e em seguida clicar no botao "Copiar URL
do Linkedin.com"(b) para que ele seja copiado para a érea de transferéncia.
Analisando com o inspetor de elementos, como em (a), o botdo e elementos
proximos, nao é possivel encontrar o link do perfil.

Outro ponto de atraso era a obtencao do link para o perfil do LinkedIn quando
utilizado o Sales Navigator. Para extrair esse link, o arquiteto de conexdes precisava
clicar em dois botoes para que o link fosse copiado para sua area de transferéncia, como
mostrado na Figura 4, para em seguida colar este link na planilha de leads. Dessa forma,
surgiu também como objetivo no projeto da criacao de um sistema que facilitasse esse

procedimento.

3.1.2 Interface grafica

No inicio, uma interface grafica nao era uma preocupagao, mas logo se tornou
uma das partes mais complexas do projeto. Sua necessidade foi percebida por meio dos
contatos constantes feitos com os arquitetos de conexoes, que ao avaliar as primeiras
versoes, relataram que precisavam de uma forma de visualizar quais dados estao sendo
extraidos, escolher se um perfil sendo visitado deve ou nao enviado para a planilha e ter

indicadores visuais do que estd acontecendo no software num geral.

Uma interface grafica nao foi uma preocupagao inicial porque se pensava na criagao
de uma tecnologia que pudesse ser usada principalmente por um bot. O bot faria a geracgao de
uma grande quantidade de leads de baixo e médio potencial somente enquanto os arquitetos
de conexoes seriam responsaveis somente pela geragao de uma pequena quantidade de

leads de alto potencial.
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Tal bot seria responsavel por navegar por uma grande quantidade de perfis, seja
pelo LinkedIn ou pelo Sales Navigator. Para a construcao desse bot, seria utilizada o
Selenium, uma biblioteca de Python para a criagdo de testes automatizados [17]. Esta

disponibilizado um video de demonstracao de uma versao descontinuada desse bot 3.

A ideia para a utilizacao de um bot que fosse capaz de gerar leads em grande
quantidade, ao menos para o momento atual da ONG, foi arquivada porque ainda nao ha
uma estrutura grande o suficiente para interagir com todos esses leads e porque chegou-se
a conclusao de que a melhor forma de atracao desses leads de menor potencial seria de

forma mais passiva, utilizando antncios.

3.1.3 Seguranca de dados

Como mencionado em 2.2, uma vez que o software desenvolvido lida com dados
pessoais de potenciais doadores da ONG, é necessario ter em mente as leis de protecao de
dados aplicaveis durante o desenvolvimento do projeto. Foi identificado que o principal
risco juridico dentro do escopo do projeto era a planilha no Google Sheets com dados de
mais de 10000 leads, citada em 3.1.1.

Com a implementagao deste projeto, a planilha se tornou desnecessaria porque
os dados de leads ja gerados, como discutido em maiores detalhes a seguir, passaram
a ser armazenados em um banco de dados no Firebase Realtime Database. Assim, foi
eliminada a necessidade de manipulagao manual desses dados de forma que apenas o
software desenvolvido tem acesso aos mesmos. Além disso, existem dispositivos de seguranca

proprios do Firebase, o que torna o armazenamento desses dados mais seguros [18].

Ainda assim, a situacdo da seguranca de dados da organizagao nao é satisfatoria
porque os processos seguintes a geracao de leads sdo feitos utilizando planilhas com
poucas politicas de seguranca. Além disso, dentro do escopo do projeto, a seguranca do
armazenamento de dados poderia ser melhorada utilizando técnicas de anonimizacao. Essas

melhorias futuras sdo descritas com mais detalhes no Capitulo 4.

3.1.4 Compatibilidade e flexibilidade

A compatibilidade do software desenvolvido foi pensada considerando as outras
tecnologias ja utilizadas pela organizagao. A preocupacao foi necessaria para garantir que
o projeto funcionasse sem atrito com essas tecnologias, para que outros membros do ONG
pudessem fazer a manutencao do projeto uma vez pronto e para facilitar o trabalho no

caso de alteragoes futuras.

A maior parte dos processos da ONG sao feitos utilizando o Google Workspace,

especialmente o Google Sheets para a organizagao de dados e processos administrativos em

3 https://www.youtube.com/watch?v=tj85pBWBQqM
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planilhas. Esse fato levou a preferéncia da utilizacao de ferramentas compativeis. No caso,
foi utilizado o Firebase Realtime Database para a construcao dos bancos de dados quando
necessarios, e do Google Apps Script para a construgao de uma API para fazer o envio dos

dados do lead para uma planilha do Google Sheets utilizada pelos arquitetos de conexoes.

Ha também na organizacao um departamento de tecnologia, que esta criando uma
plataforma virtual para acesso de bolsistas, doadores e mentores. As tecnologias utilizadas
pelos membros desse departamento com fungoes relevantes a este projeto sdo a biblioteca
React, para a construcao de interfaces de usuario, e o ambiente NodeJS para a construcao
de backends de sites. Essas duas tecnologias também foram utilizadas no projeto no site
que faz o scrapping e contém a interface para o arquiteto de conexoes. A utilizacdo dessas
tecnologias é conveniente porque ja existem na organizacao membros especializados nela

que poderao ser acionados caso necessario.

Por fim, tendo em vista a migracao dos dados e processos da organizacao para o
CRM da Salesforce, o projeto foi desenvolvido tendo em mente a modularidade, ou seja,
o funcionamento independente de diferentes partes do sistema com pouca dependéncia
técnica de outras partes. Isto é importante porque facilita a mudanca de tecnologias e

deixa o sistema mais flexivel a mudancas e insercao de novas funcionalidades.

3.2 Utilizacao do ponto de vista do arquiteto de conexoes

Na interface grafica desenvolvida existem controles que podem ser utilizados para
ativar ou desativar o preenchimento e envio automéatico. Isso permite a utilizacao do
software de uma forma mais rapida e automatica nos casos em que é necessario gerar uma
grande quantidade de leads em pouco tempo, ou de uma forma mais lenta e manual para
momentos em que € necessario gerar uma quantidade menor leads, mas com mais atencao

aos seus dados.

Na Figura 5 sdo mostrados os fluxos possiveis ao arquiteto de conexoes ao utilizar
a ferramenta de geracao de leads apoOs sua instalacao da extensao de navegador. Para
iniciar a geracdo, deve-se manter duas janelas abertas: uma com o Sales Navigator, onde
sao visitados perfis de possiveis leads, e outra com o site que contém a interface gréfica.
A partir da interface grafica é possivel configurar se serd utilizada ou nao a aquisi¢ao

automatica de dados do LinkedIn e o envio automatico de dados do lead para a planilha
de leads.

Apds feita a configuracao, inicia-se na janela de navegador a busca pelo perfil de
um lead utilizando o Sales Navigator. Quando este perfil é encontrado e aberto, caso a
aquisicao automatica de dados esteja ativada, os dados esse perfil do LinkedIn aparecerao
automaticamente na interface grafica e o link para a pagina de perfil aparecera quando o

arquiteto de conexoes copia-lo clicando nos botdes indicados na Figura 4. Caso a aquisi¢ao
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Figura 5 — Fluxo recomendado ao arquiteto de conexdes para gerar leads. Destacam-se
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arquiteto de conexdes a cada vez que desejar gerar leads, as tarefas e decisoes
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Figura 6 — Diagrama de blocos do funcionamento do gerador de leads.

automatica esteja desativada, o arquiteto deve preencher esses dados manualmente, ou
ainda, caso haja um erro na extragao automatica desses dados, o arquiteto pode desativa-la

e corrigir esses dados.

Caso o envio automatico de dados do lead esteja ativado, no momento em que o link
para o perfil foi copiado e preenchido na interface grafica os dados do perfil sdo validados,
inclusive quanto a duplicidade, e enviados automaticamente para a planilha de leads. Nesse
momento, o arquiteto de conexoes esta pronto para gerar um novo lead acessando um
novo perfil e repetindo o processo. Caso o envio automético esteja desativado, deve-se

clicar no botao de envio para que as validagoes sejam feitas e os dados sejam enviadas.

Nos Capitulos 3.3 a seguir, é feita uma explicagdo, de forma resumida, do fun-
cionamento do sistema desenvolvido. Em seguida, nos Capitulos 3.4, 3.5, 3.6 e 3.7, sao
feitas explicagoes aprofundadas sobre o funcionamento de cada um dos componentes desse

sistema, a saber: a extensao de navegador, APIs, banco de dados e a interface grafica.

3.3 Resumo do funcionamento

Na Figura 6 ¢ mostrado um diagrama de blocos do funcionamento do sistema
desenvolvido. O processo se inicia com o acesso do arquiteto de conexoes a pagina de um
lead em potencial e a extracao automatica do cédigo HTML dessa pagina pela extensao
de navegador instalada no computador do arquiteto de conexdes, como mostrado nos dois

blocos a esquerda.

Em seguida, a extensao de navegador envia o codigo HTML extraido para uma

API, hospedada em um servido externo ao computador do arquiteto de conexoes. A API
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é responsavel por receber dados da extensao de navegador e enviar os dados do lead, ja
processados, para uma planilha do Google Sheets através de uma segunda API para o
Google Sheets, no ramo direito do diagrama. A extracao dos dados do lead do codigo
HTML enviado pela extensao é feita pela interacao entre os bancos de dados e a interface

do usuério (front end), ao centro do diagrama, mediados pela API.

3.4 Extensao de navegador

A extensao de navegador foi a forma encontrada para extrair dados do LinkedIn
com o baixo risco de que o mesmo detectasse uma atividade suspeita. A ideia é aproveitar
o fato de que quando uma pagina da web é acessada, é feito o download do contetdo a ser
exibido no computador e esses arquivos sao abertos e interpretados por um navegador.
A partir do momento em que o download do contetdo foi feito, esse contetido pode ser
manipulado a necessidade de se conectar novamente com o servidor, no caso do LinkedlIn,
que o enviou originalmente. Chegou-se a conclusao de que uma extensao de navegador
era adequada para esse reenvio porque permite facil acesso e manipulagao desses arquivos

pelo usuario através da linguagem JavaScript.

Na Figura 7, é mostrado o diagrama de blocos do funcionamento da extensao.
E um ciclo que se repete a cada segundo em que primeiro se verifica se o usudrio esté
acessando uma pagina do LinkedIn. Em caso afirmativo, verifica-se se ha algo em sua area
de transferéncia ou se houve alguma alteracao no cédigo-fonte da pagina (essa alteragao
sempre ocorre quando o usuario sai de uma pagina da internet qualquer para uma pagina
do LinkedIn, iniciando o ciclo). Em caso afirmativo, verifica-se se esté sendo visitada uma
pagina de perfil do Sales Navigator e, nesses casos, é enviado o codigo-fonte para a API
através de uma requisicaio HTTP com o objetivo de atualizar o banco de dados no Firebase

Realtime Database.

Em versoes iniciais, a extensao realizava também a extracao dos dados do lead,
enviando-os diretamente para a APl do Google Sheets. A delegacao dessa funcao da
extensao para outras partes do sistema foi benéfica porque a extensao é um software
que deve ser instalado no computador do arquiteto de conexoes, sendo assim, é mais
conveniente manté-la o mais simples o possivel para evitar que os usuarios tenham que
instalar novas versoes a cada vez que que a extensao precisa ser atualizada, o que também

deve ocorrer raramente porque a complexidade do sistema nao se concentra na extensao.

Outra vantagem em se remover complexidade da extensao estd em suas limitacoes
técnicas. Nao ha suporte, por exemplo, para executar fungoes do NodeJS em uma extensao
de navegador, o que torna dificil a utilizacdo de diversas bibliotecas uteis como o Cheerio,
utilizado para web scrapping. Por esse motivo, na primeira versao do projeto, o algoritmo

de scrapping foi implementado puramente em JavaScript no cédigo-fonte da extensao, o
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Figura 7 — Funcionamento da extensao

que dificultava sua manutencao. Este é um dos problemas que foram resolvidos com a

delegacao das fungoes da extensao.

3.5 API e banco de dados

A extensao de navegador extrai e envia o cédigo-fonte HTML, que contém as
informacoes do lead misturadas ao contetdo do site, para uma API, hospedada em um
servidor externo. Essa API é responsavel por receber o c6digo e armazenéa-lo em um banco
de dados para consulta posterior. Esse banco de dados é utilizado porque, a depender a
velocidade de conexao, conforme o a pagina de perfil é carregada, a extensao no computador
do usuario pode ver varias versoes do arquivo HT'ML. O banco de dados mantém sempre

a versao mais recente pronta para ser acessada pela APL

Essa segunda consulta é feita quando o arquiteto de conexoes acessa a interface
grafica da ferramenta de geracao de leads, ou seja, o front-end da aplicacao web descrita a
seguir. No momento do acesso a API é acionada novamente para fazer uma consulta no

banco de dados, recuperar o cédigo-fonte em HTML da pagina de perfil e envid-lo para a
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interface gréfica.

Para a criacdo do banco de dados, foi escolhido o Firebase Realtime Database
porque uma de suas principais funcionalidades é a obtencao de dados realtime com a
utilizacao do padrao de projetos observador. Isso foi aproveitado no projeto para permitir
a obtencao de dados de lead mais recentes sem a necessidade de recarregamento manual

pelo usuario.

A aplicagdo web se inscreve como observador do nd correspondente ao usudrio
conectado. Quando o no é atualizado, ou para esta aplicacao especifica, quando é recebido
um novo cédigo-fonte de uma pagina de perfil do lead, esse novo dado, e somente ele, é
enviado do Firebase Realtime Database para a aplicacdo web que, por sua vez, aciona
automaticamente uma funcio para o tratamento desse dado, que para esta aplicacio
especifica, é a atualizagao dos dados do lead no formulario caso a opc¢ao de atualizacao

automatica esteja ligada.

3.6 Interface grafica

A interface grafica mostrada na Figura 8 é, na verdade, um site acessado pelo
arquiteto de conexoes. O site foi pensado para ser utilizado em uma janela do navegador que
fica ao lado da janela onde esté aberto o Sales Navigator. Na Figura 8 sdo mostrados quatro
estados possiveis, correspondentes as combinac¢oes dos modos ativado e desativado do
preenchimento e envio manual. A interface consiste de um formulario dos dados relevantes

do lead e alguns botoes.

Destaca-se a existéncia de dois botoes: um para controlar o preenchimento automa-
tico ou manual do formulario e outro para controlar o envio automéatico ou manual dos
dados do lead. Ao clicar nos botoes, essas opgoes sao ativadas ou desativadas, levando a
interface a quatro estados possiveis: preenchimento e envio automatico, preenchimento
manual e envio automatico, preenchimento automatico e envio manual e preenchimento e

envio manual.

A ativagdo ou nao desses botoes depende dos objetivos de captacao semanais: pode
ser mais conveniente gerar os leads de forma mais lenta, fazendo uma leitura criteriosa
do perfil antes de envia-lo para o funil, ou pode ser mais conveniente registrar dezenas
de perfis em pouco tempo se baseado apenas na empresa que trabalham e no cargo que

ocupam.

Caso o envio automético do lead esteja ativado, o botao de envio do lead desaparece
e os dados do lead serdao enviados para a planilha do Google Sheets sempre que o link de
perfil for trocado por outro link valido. Caso o envio automatico esteja desativado, o botao

de envio aparece novamente e o arquiteto de conexdes devera clicar nesse botao para fazer
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Arguiteto: Jonas Marma a @ Arquiteto: Jonas Marma

Preenchimento Manual = Envio Automatico

Preenchimento Automdtico  Envio Automatico

Link: Link: Sobreescrever as caixas de

Copie o link do perfil para preencher [SISIEE  texio com os dados de lead
mais recentes

Nome: MNome:

Nome de lead Nome do lead
Ultima atividade: Ultima atividade:

udltima atividade dltima atividade
Empresa: Empresa:

Empresa do lead Empresa do lead
Cargo: Cargo:

Cargo do lead Cargo do lead
Tipo de cargo: Tipo de cargo:

1. Analista v 1. Analista v
Vinculo com a organizagio: Vinculo com a organizagio:

Fora da rede v Fora da rede v
Email: Email:

Email do lead Email do lead
Observagdes: Observacdes:

Insira informagdes sobre o lead Insira informagdes sobre o lead

4 P
Ultimo lead: Ultimo lead:

Nenhum lead enviado ainda! Nenhum lead enviado ainda!

Arguiteto: Jonas Marma Arquiteto: Jonas Marma 3. @ -

Preenchimento Manual  Envio Manual

Preenchimento Automatico  Envio Manual

Link: Enviar os dados do lead para Link:

Copie o link do perfil para pree a tabela quando for Copie o link do perfil para preencher

detectado que o link do lead

Nome: e Nome:

Nome do lead Nome do lead
Ultima atividade: Ultima atividade:

ultima atividade ultima atividade
Empresa: Empresa:

Empresa do lead Empresa do lead
Cargo: Cargo:

Cargo do lead Cargo do lead
Tipo de cargo: Tipo de cargo:

1. Analista v 1. Analista v
Vinculo com a organizagio: Vinculo com a organizagio:

Fora da rede v Fora da rede v
Email: Email:

Email do lead Email do lead
Observagdes: Observagdes:

Insira informagdes sobre o lead Insira informagdes sobre o lead

P P
Ultimo lead: Ultimo lead:

Nenhum lead enviado - Nenhum d enviado -

Figura 8 — Interface grafica. Observa-se que ha quatro modos de geracao de lead: pre-
enchimento e envio automatico, preenchimento manual e envio automatico,
preenchimento automatico e envio manual e preenchimento e envio manual.



Capitulo 3. Metodologia 21

Nome:

Email:
Preencha este campo.

Link:

Figura 9 — Exemplo de aviso exibido caso seja detectado um erro no preenchimento dos
dados do lead.

o -
& C & geradorleadsve.. @ =2 ¥ # O 3
G

gerador-leads.vercel.app diz

I LEAD REPETIDO! I
M

l

|En1ai|:

Figura 10 — Aviso exibido caso o lead ja tenha sido gerado.

o envio do lead.

Caso o preenchimento automatico de dados do lead esteja ativado, os campos do
formulario se fecham para edigoes e passam a ser atualizados sempre com os ultimos
dados do ultimo perfil visitado pelo Sales Navigator. Caso essa opcao esteja desativada, o
arquiteto de conexoes deve inserir esses dados de forma manual. Isso pode ser usado para

corrigir eventuais erros da extragao de dados.

A fim de evitar erros de preenchimento, o formulério verifica se foram preenchidos
ao menos os dados de nome, link, cargo, tipo de cargo e vinculo com a instituicao, ja
que tais dados sao indispensaveis para a continuacao do processo de arrecadacao e estao
sempre disponiveis no perfil. Caso dados invalidos sejam encontrados em alguma dessas
verificagOes, é mostrado um aviso como na Figura 9 e os dados do lead nao sao enviados
até que o arquiteto de conexoes corrija o erro. Além disso, quando o link para o perfil é
preenchido, é feita uma verificagdo no banco de dados que contém os links dos perfis dos
mais de 10000 leads ja gerados anteriormente. Caso seja um perfil repetido, é mostrado

um aviso como na Figura 10 e o lead nao é gerado.

Antes da apresentacao da interface grafica, ha um sistema de login baseado no
Google Identity Platform, como mostrado na tela de login da Figura 11. Essa tela exige
que seja feito um login com uma conta da organizacao antes que se possa utilizar o site.
Sua utilizacao, além de tornar o sistema mais seguro, permite a utilizacdo do sistemas
por multiplos usuarios simultaneamente: os cédigos-fonte HTML sao armazenados no
banco de dados com uma identificacdo do arquiteto que utilizou a extensao para geréa-los e
quando esse arquiteto acessa a aplicacao web, somente os dados correspondente a ele sao

acessados. Apods o login, o nome e foto de perfil da conta Google do usuario aparecem no
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@] () localhost:3000 A s ] 2

Faca login com sua conta da
organizagao para continuar:

, Fazer login como Jonas ~
jonas marma @ orgbr v P

G Fazer login nas Contas do Google - Profile 1 - Microsoft Edge = a ped

3]  https://accounts.google.com/v3/signin/identifier?dsh=5-435966
Google

Fazer login

Use sua Conta do Google

|» E-mail ou telefone

Esqueceu seu e-mail?

N&o estéd no seu computador? Use uma janela de navegagéo
privada para fazer login. Saiba mais

Criar conta Avancar

-

Figura 11 — Sistema de login utilizando o Google Identity Platform.

canto superior do gerador de leads, como mostrado na Figura 8.

Na Figura 12 é mostrado o fluxograma da logica de renderizagao e atualizacao
da pagina utilizando o React. Primeiramente, verifica-se se o usuario fez o login em uma
conta da organizacao utilizando a biblioteca do Google Identity Platform. Enquanto o
login nao é feito, é renderizado apenas o botao de login. Apos feito o login, os botoes de
preenchimento e envio automatico ou manual, bem como o formulario, sdo renderizados e,
em um estado inicial, o preenchimento de dados do lead e o envio desses dados ficam com

o modo automatico ligado.

Caso o preenchimento de dados automatico esteja ativado, a cada vez que a extensao
de navegador envia uma atualizacao sobre o codigo-fonte de pagina de perfil para o banco
de dados no Firebase e, consequentemente, o servigco do Firebase repassa essa atualizacao
para a aplicacao web, é feito um scrapping dessa pagina utilizando a biblioteca Cheerio e

os dados do lead sdo alterados.

Apbs a renderizagao dos botoes e do formulario, o programa entra em um ciclo
de monitoramento das variaveis dos estados automaticos ou manuais e das variaveis que
armazenam os dados do lead. Caso o envio automatico seja desativado, o botao de envio
¢ exibido, e caso haja alguma alteracao nos dados do lead, seja por um scrapping de
codigo-fonte HTML com o preenchimento automatico esteja ativado, ou seja por alteragao
manual do usuario, o formulario é renderizado novamente com as novas informacoes do

lead.
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Inicio Renderizar botdes de
preenchimento e envio
automatico/manual e
formulario
SIM ¢

O usuério fez
Inserir dados do lead

login?

atual no formulario

0 envio

NAO
automatico
esta ativado?
A
Renderizar aviso
e botdo de login
Renderizar o
I botao "Enviar"

Figura 12 — Esquema de renderizagao da pagina do gerador de leads.

SIM SIM

alteracdo nas

variaveis?

T

a) b)

clipboard
Alterado

Link
Alterado

SIM

Envio
automatico
ligado?

O contetdo
novo é um link
valido?

O contetdo
novo é um link
valido?

Atualizar o SIM

link

Enviar o lead

Figura 13 — Hooks acionados para a atualizacao do link do lead e envio dos dados do
mesmo caso o envio automatico esteja ativado.

A extracao do link é feita de forma separada dos outros dados do lead porque tal link
nao esta presente no codigo-fonte HTML da pagina de perfil no Sales Navigator. Na Figura
13, é mostrado como a atualizacao de links ¢é feita utilizando hooks de React. O processo
comega quando o arquiteto de conexdes copia um link do LinkedIn, como demonstrado
na Figura 4. Ao fazer a copia do link, este é passado para a area de transferéncia de seu
computador, ou clipboard. A extensdo de navegador detecta essa mudanca e envia o texto

copiado para o banco de dados no Firebase Realtime Database.

Nesse momento, seguindo o padrao de observador, é enviado um sinal do banco de
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dados para a aplicacao web, informando sobre a atualiza¢ao. E entao ativado o hook a) da
Figura 13: um algoritmo verifica se o texto na area de transferéncia do usuario é valido e,

em caso afirmativo, atualiza a variavel que armazena o link.

Essa alteragdo no link causa o disparo do hook b) da Figura 13. Esse segundo fluxo
é responsavel por verificar se o link é valido e, em caso afirmativo, se o envio automéatico
estiver ativado, enviar os dados do lead para a planilha do Google Sheets. Apos feita
a extracao das informagoes relevantes do lead e antes do envio, tais informacoes sao
procuradas no banco de leads ja gerados através da API a fim de verificar se o lead é

repetido. Caso o lead seja repetido, é mostrado o avisado da Figura 10.

3.7 Transferéncia dos dados para o Google Sheets

Ao clicar no botao de envio, a API é acionada mais uma vez apds as validacoes
mencionadas anteriormente e os dados sao enviados para a API do Google Sheets, desen-
volvida com o Google Apps Script, para a inser¢ao em uma planilha. Ao mesmo tempo, o

banco de dados de leads ja gerados ¢ atualizado com a inser¢cao dos dados do novo lead.

A inser¢ao de novos registros é feita em uma planilha do Google Sheets porque
os demais processos do departamento de Hunting PF utilizam ferramentas do Google,
mas bastaria refazer esta ultima API para enviar os dados para um sistema de CRM
mais robusto, como desejado no capitulo 4. A API consiste de uma rotina simples que
se hospeda em um servidor do Google e aguarda o recebimento de requisicoes HTTP. A

aplicagao web ¢é responsavel pelas seguintes tarefas:

1. Receber as requisi¢oes feitas pelo computador que utiliza a extensao;
2. Decodificar os dados do lead recebidos;
3. Inserir em uma planilha do Google Sheets um novo registro de lead, agora acessivel

para os executivos de contas.

Apébs o envio dos dados do lead, é encerrada sua geracao e se iniciam os outros
processos da organizacao, fora do escopo deste projeto ja que a geracao de um lead pelo

arquiteto de conexodes é somente o inicio do funil de vendas.
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4 Conclusoes e Trabalhos Futuros

Este projeto faz parte do trabalho do departamento de inteligéncia de mercado
da ONG com o objetivo de pesquisar novas tecnologias para automatizar processos da
organizagao. Uma outra linha de pesquisa que impactard o futuro do projeto é a migracao

do armazenamento e processamento de dados para as solugoes de CRM da Salesforce [19].

A migracao é um processo demorado, mas que ja iniciou e serd benéfico a longo
prazo porque trara mais robustez para processos e seguranca aos dados, uma das principais
preocupacoes atuais. Quanto a seguranga de dados, no caso especifico da geracao de leads,
o armazenamento dos dados de leads em tabelas do Google Sheets, como explicado ao final
do Capitulo 3, podia ser interpretado como nao estando totalmente de acordo com a LGPD
e representava um risco caso haja vazamento desses dados para fora da ONG. Felizmente,
o sistema desenvolvido amenizou esse risco e problemas adicionais de seguranca de dados

serao mitigados com essa migragao.

Um dos objetivos que guiou vérias decisoes do projeto, como explicado no Capitulo
3.1.4, foi a flexibilidade e compatibilidade para permitir alteragoes e implantagao de
solugbes adicionais. Esta flexibilidade permite, por exemplo, para o caso de uma migragao
para um CRM da Salesforce, a substituicao da API de conexao com o Google Sheets por
uma API de conexdao com o Salesforce [20]. Tal mudanga é possivel, conforme mencionado
por consultores voluntéarios da Salesforce, e os membros da organizagao ja estao estudando

os detalhes técnicos e fazendo treinamentos.

Até o momento, o sistema desenvolvido captura somente os dados essenciais dos
leads sendo gerados, mas a partir do momento que esses dados passarem a ser coletados
com mais robustez e o processo de captagao se solidificar, surgira a oportunidade de coletar
dados adicionais dos perfis que poderao ser utilizados em conjunto com dados de doagoes
e inteligéncia artificial ajudar no entendimento de padroes de doagbes e guiar as decisoes

de segmentacgao de perfis de lead e metas semanais do departamento de Hunting PF.

Por fim, a manutencao do sistema proposto neste trabalho por parte dos membros
organizagao requer o estudo de tecnologias web. Apesar de que essa manutencao pareca ser
mais trabalhosa do que a simples geracdo manual de leads, ela é 1til para a ONG porque
se alinha com o objetivo de inclusao no mercado de trabalho: é um objetivo valido tanto
para os bolsistas como para os membros administrativos e acredita-se que o estudo de

tecnologias web é benéfico nesse sentido para os envolvidos na manutencao.
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