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RESUMO  

Durante o período do estágio na Dom Digital trabalhei sempre com o objetivo de 

aprender e aprofundar os meus conhecimentos em Salesforce e base de dados. 

 O foco do estágio foi sempre desenvolver soluções na plataforma Salesforce que 

mais tarde possam ser usadas como demonstrações a futuros clientes.  

Todos os objetivos propostos no início do estágio foram atingidos com sucesso, 

terminei o estágio com um maior conhecimento da plataforma Salesforce, foram-me 

introduzidas novas linguagens de programação e realizei trabalhos com recurso a novas 

plataformas. 
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1. Introdução 

Com o rápido crescimento da Internet e numa sociedade cada vez mais “digital”, torna-

se crucial  para as empresas a utilização de uma  única plataforma onde possam gerir todo o 

seu negócio desde o primeiro contacto com o cliente até ao acompanhamento pós venda. 

Como tal, surge a necessidade da implementação de plataformas em cloud como o 

Salesforce, onde um gestor seja de marketing, vendas ou suporte consegue acompanhar 

todos os desenvolvimentos do seu negócio a partir de qualquer lugar desde que tenha 

acesso à internet. 

1.1. Contextualização 

O presente relatório é referente ao estágio curricular correspondente à íntegra do 2.º 

semestre do 2.º ano do Curso Técnico Superior Profissional (TeSP) em Desenvolvimento 

de Aplicações Informáticas, ministrado no Instituto Politécnico da Guarda, nos anos letivos 

de 2016/17 e 2017/18.  

O TeSP é uma formação de ensino superior politécnica, que confere uma qualificação 

de  nível 5 do Quadro Nacional de Qualificações. Esta componente de formação em 

contexto de trabalho foi realizada em horário laboral entre 1 de março e 7 de julho, o 

estágio tem uma atribuição de 30 ECTS num total de 120 ECTS do curso. 

Consequentemente durante os quatro meses de estágio foi possível aprofundar 

conhecimento relativamente a computação em nuvem e CRM’s, especialmente a 

configuração da plataforma Salesforce. 

1.2. Objetivos 

Pretendeu-se com este estágio complementar a minha formação com um contacto direto 

com o mundo empresarial, orientado por pessoas experientes na área do desenvolvimento 

de plataformas CRM e sob acompanhamento de um professor orientador, por forma a 

aprofundar os conhecimentos e a consolidar os ensinamentos adquiridos durante o período 

letivo do curso.  

Após o estágio, será expectável que esteja apto a ingressar no mercado de trabalho na 

área de Desenvolvimento de Aplicações Informáticas. 
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1.3. Caracterização da entidade acolhedora 

A Dom Digital – Novas Tecnologias Lda, é um Internet Service Provider que presta 

serviços tendo como base a infraestrutura da internet. Fundada em janeiro de 1997 na 

cidade da Guarda, Portugal, tem como principal mercado as empresas, criando soluções, 

com resultados em Portugal, Espanha, PALOP e América do Sul. A sua principal missão é 

criar soluções criativas com base em tecnologia fiável (com o objetivo de criar valor 

acrescentado ao negócio dos clientes), a prestação de serviços de excelência, procurando 

atingir a satisfação total dos clientes e contribuir para o desenvolvimento da internet 

portuguesa na componente social.  

Esta empresa foi a primeira  parceira de Salesforce em Portugal (desde 2003), e desde 

então o Salesforce é a principal ferramenta aplicada em projetos realizados na empresa. 

Parceiros em consultoria (Salesforce Gold Partner) e em desenvolvimento de aplicações na 

cloud (Appexchange Program Partner) onde se destacam as aplicações desenvolvidas: Dom 

Hotel, Speedy Data, Sol Global e Deal More. 

 

Figura 1 – Logótipo da Dom Digital 

Fonte: domdigital.pt 
 

2. Estado de Arte 

2.1. Salesforce 

Salesforce é uma empresa americana, fundada por Marc Benioff com sede em São 

Francisco que produz software on demand (software a pedido). Ganhou enorme 

notoriedade por ter produzido o CRM chamado Sales Cloud. O Fundador, revolucionou o 

mercado de CRM, criando uma solução Cloud.  

Além desta solução, a empresa conta com outros produtos com foco em atendimento ao 

cliente, marketing, inteligência artificial, gestão de comunidades, criação de aplicativos 

entre outras frentes. As soluções da Salesforce são indicadas para PMEs (pequenas e 

médias empresas) e também para grandes corporações, de salientar que este CRM é dos 

mais poderosos disponíveis no mercado. 

A plataforma Salesforce disponibiliza um conjunto de clouds, onde pode criar as apps 

utilizando templates fornecidos pelo Salesforce ou criar os próprios templates.  

As clouds constituintes do Salesforce são: Sales, Service, Marketing, Community, 

Analytics, Apps e IoT, os developers podem desenvolver as aplicações em qualquer cloud, 
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mediante o negócio do cliente que está a requerer uma aplicação. Cada cloud tem os 

melhores recursos na sua área.  

 

Figura 2 – Logótipo da Salesforce 

Fonte: Salesforce.com 

 

Salesforce permite que um utilizador que não perceba nada de programação, consiga 

contruir uma App utilizando point-and-click, quer dizer que é possível configurar e 

personalizar o Salesforce sem escrever uma linha de código. Entre as principais ferramentas 

de point-and-click destacam-se: 

 User Interface - Criar formulários e layouts usando drag-and-drop tools no Page 

Layout Editor. 

 Lightning Process Builder - Criar regras com ações dependentes do tempo, 

automatizar processos multi-step usando Workflows. 

 Schema Builder - Personalizar objetos e criar relações entre objetos usando 

dragand-drop tools no Schema Builder. 

 

 Reports and Dashboards - Apresentar dados de forma rápida utilizando Reports, 

mostrar dados como relatórios e com componentes visuais utilizando Dashboards 

2.2. O que é CRM? 

CRM é um programa informático que permite a captura, o processamento, a análise e 

distribuição de dados. O Software normalmente inclui os módulos de automatização de 

vendas, gestão de vendas, telemarketing, serviço de atendimento e suporte ao cliente, 

automatização de marketing, ferramentas de gestão, Web e comércio electrónico, 

possibilitando desta forma traçar estratégias de negócio voltadas para o entendimento e 

antecipação das necessidades dos consumidores actuais e potenciais de uma empresa de 

uma forma integrada (Liggyeri, 2007). 
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O CRM é adoptado cada vez mais como elemento chave da estratégia empresarial, dado 

que os novos pensamentos de marketing reconheceram as limitações dos métodos 

tradicionais e o potencial de uma estratégia centrada no cliente. 

Segundo o relatório da Business Software (2011) sobre os 40 maiores vendedores de 

CRM, existem cinco principais benefícios na implementação desta ferramenta. Os 

benefícios em questão são:  

 Aumento da produtividade – a solução CRM pode facilitar e automatizar as 

tarefas de Processo de implementação de preços, de processamento de 

encomendas, entre outras tarefas administrativas, deixando tempo livre para os 

vendedores concentrarem os seus esforços nas atividades que possuem impacto 

direto na receita e nos lucros;  

 Redução de custos – Com o CRM é possível obter melhoria na taxa de retenção 

de cliente, o que traduz uma grande vantagem, pois angariar novos clientes é 

mais dispendioso;  

 Reforço da comunicação – Os sistemas de CRM ajudam a fechar o ciclo da 

comunicação entre a força de vendas, a gestão de vendas e as equipas de serviço 

de apoio ao cliente;  

 Relacionamento forte e intenso com clientes – As soluções de CRM fornecem 

ferramentas analíticas, interativas que conferem à força de vendas informações 

importantes, rigorosas e atempadas sobre os interesses e as necessidades dos 

clientes.  

 Acesso a práticas que obtêm sucesso – Com o CRM, a empresa pode identificar 

as atividades que têm maior probabilidade de sucesso nas vendas, e usar esse 

conhecimento para implementar e partilhar as práticas que obtêm sucesso em 

todos os seus recursos humanos. 

2.3. Setor Imobiliário 

Mercado imobiliário é o mercado do setor imobiliário que negocia bens imóveis, ou 

seja, terreno e tudo o que seja construído no mesmo. 

Os principais agentes no mercado imobiliário são as imobiliárias, que agem na 

intermediação de venda ou locação e administração de imóveis, advogados especializados 

em direito imobiliário, bancos, órgãos públicos como a conservatória do registo predial e 

finanças, e notários ou solicitadores que escrituram a vontade das partes envolvidas numa 

compra/venda do imóvel. Os compradores são igualmente atuantes do mercado imobiliário.  

A Lei n.º 15/2013 de 8 de fevereiro, estabelece o regime jurídico a que fica sujeita a 

atividade de mediação imobiliária. No artigo 2.º define a atividade de mediação imobiliária 

que “consiste na procura, por parte das empresas, em nome dos seus clientes, de 

destinatários para a realização de negócios que visem a constituição ou aquisição de 
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direitos reais sobre bens imóveis, bem como a permuta, o trespasse ou o arrendamento dos 

mesmos ou a cessão de posições em contratos que tenham por objeto bens imóveis.” 

Em resumo a função dos agentes no mercado imobiliário consiste na prospeção e 

recolha de informações que visem encontrar os bens imóveis pretendidos pelos clientes e a 

sua posterior promoção.  

Segundo o jornal de noticias, num cenário em que no final do ano passado havia 5445 

agências e as imobiliárias nascem ao ritmo de quatro por dia, “relacionamento” é a palavra-

chave para as empresas num cenário tão competitivo. 

 

 
Figura 3 - Modelo de negocio do setor Imobiliário 

2.4. CRMs no Setor Imobiliário 

CRM Imobiliário, junta numa só plataforma todas as funcionalidades essenciais aos 

profissionais do Imobiliário. Um bom CRM mais que um simples Software de Gestão 

Imobiliária permite uma solução integrada numa só plataforma de gestão do Negócio, da 

Equipa, de Imóveis, dos Processos do Negócio, de Leads e de Clientes. Efetua a exportação 

para portais imobiliários, cria, de forma simples e rápida, o website, permite a gestão de 

redes sociais e de E-Mail Marketing, assim como de montras digitais e quiosques. 

Incorporação de agenda, notificações em tempo real, SEO Otimizado, traduções, guardar 

leads de outras plataformas, tratamento de leads qualificadas, filtros de pesquisa muito 

completos, tratamento de imagem e vídeo, são alguns dos aplicativos que diferenciam e 

distinguem os melhores CRM. 

Com o desenvolvimento tecnológico do setor do imobiliário, a utilização de métodos e 

técnicas de trabalho que contribuam para a inovação, segurança e qualidade no setor só é 

possível com a utilização eficiente de um bom CRM, ferramenta imprescindível, que 

acompanha o mercado imobiliário desde a prospeção, angariação até à venda e 

concretização do negócio. 

O processo de vendas deve começar com a angariação de leads, ou seja, potenciais 

clientes. Esta atividade pode ser alcançada de várias maneiras, por exemplo, através de 

formulários web em páginas, respostas a campanhas feitas por e-mail, importação de dados 

provenientes de fontes externas, website da agencia imobiliária, entre outras. 
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Quando existe interesse da lead em receber uma proposta, deve ser convertida em um 

contacto e uma oportunidade. Na oportunidade são trabalhados os potencias imóveis que 

possam corresponder ao cliente de forma a conseguirmos perceber melhor o que ele 

pretende para  ficarmos mais próximos de finalizar o negócio. 

3. Tecnologias e ferramentas  

3.1. Tecnologias 

Ao longo do meu estágio tive a oportunidade de trabalhar com diferentes tecnologias, 

algumas que já conhecia mas tive que aprender muito mais sobre elas, outras que não 

conhecia muito pelo facto de serem tecnologias especificas do Salesforce. 

3.1.1. Apex 

Apex é uma linguagem orientada por objetos, criada para qualquer tipo de ação que 

necessite código no Salesforce, como triggers, controladores de páginas visualforce ou 

controladores de lighting components.  

O Apex usa uma sintaxe muito similar à linguagem Java e atua como uma base de 

dados de procedimentos armazenados. Todas as linhas de código escritas em Apex são 

executadas apenas no lado do servidor, isto é, nunca são executadas pela interface do 

utilizador, por exemplo, quando um utilizador abre uma página Visualforce podem ser 

realizadas uma série de operações como queries, inserts, updates e deletes da base de dados 

através do Apex, sendo sempre estas operações realizadas no lado do servidor.  

Todas as classes Apex têm que ter Unit Tests antes de serem colocadas no ambiente de 

produção, para isso criamos uma classe de teste que deve cobrir pelo menos 70% da classe 

a ser testada. 

Como podemos observar na Figura 4 para testar uma classe Apex apenas necessitamos 

de fazer outra classe onde tentamos cobrir o máximo código possível da classe original 

através da execução de métodos e atribuição de valores as variáveis.  

Depois apenas necessitamos de correr a classe de testes e verificar os resultados, como 

se pode observar na figura 5. 
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Figura 4 - Classe de teste Apex 

 

 
Figura 5 - Resultados da cobertura do teste 

3.1.2. Visualforce 

O Visualforce é uma tecnologia proprietária da Salesforce, e pode ser comparada a 

HTML, sendo que muitas das funções do HTML podem ser utilizadas em Visualforce. No 

entanto, esta linguagem conta com funções específicas que permitem a reutilização de 

recursos do Salesforce. Tal como no HTML, as páginas Visualforce usam pares de 

componentes <> para definir componentes de layout e também para definir atributos. 

Cada página visualforce pode ter um ou mais controladores que correspondem a uma 

classe Apex. Estes controladores podem ser criados de raiz ou podemos usar controladores 

padrão que o salesforce tem associado a cada objeto, no entanto, estes são muito limitados, 

apenas nos oferecem métodos de update, insert e delete. 
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Figura 6 - Código de uma Página Visualforce e respetivo resultado 

3.1.3. Lightning Components 

Lightning Components é uma UI framework para desenvolver aplicações Web para 

dispositivos móveis ou desktop. A framework está dividida em componentes multi-tier que 

fazem as pontes entre o cliente e o servidor.  

Cada componente tem um bundle de diferentes recursos: 

 O aura component - O único obrigatório, onde fazemos a estrutura visual do 

componente onde podemos usar html ou  componentes próprios da framework 

iniciados com as tags “<aura:” ou “<lightning:”. 

 Ficheiro CSS -  Aqui poderemos definir o estilo do componente exactamente com 

os mesmos métodos que usamos na construção de uma página html. 

 Controlador Javascript - Contém os métodos do controlador no lado do  

 cliente para lidar com com os eventos do componente. 

 Controlador Helper - Funções javascript que podem ser chamadas através de 

qualquer código javascript no bundle do componente. 

 Controlador Apex - Este controlador é usado para acesso à base de dados do 

salesforce, onde usamos os controladores Javascript para chamar os métodos Apex. 

Todos os métodos Apex devem ter a anotação “@AuraEnabled”, de modo a 

habilitar a comunicação entre os controladores do lado do cliente (Controlador 

Javascript) e o controlador do lado do servidor (controlador Apex). 

3.1.4. HTML 

A sigla HTML significa HyperText Markup Language, e é considerada a linguagem 

padrão para desenvolvimento de páginas web, juntamente com o Javascript e o CSS. O 

HTML é utilizado para definir a estrutura e conteúdo de uma página web, e no Salesforce é 

aplicado no mesmo contexto que o Visualforce. 

3.1.5. Javascript 

O Javascript é uma linguagem à base de script, ou seja, apenas é corrida no lado do 

cliente e enquadra-se dentro das páginas Visualforce e dos Lightning Components, visto ser 
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a tecnologia responsável pela parte gráfica das aplicações. Nos projetos menos complexos é 

rara a utilização desta tecnologia, no entanto, certas funcionalidades só podem ser 

alcançadas recorrendo a esta linguagem. 

Uma das vantagens é que apenas é corrida no lado do cliente, o que significa uma 

poupança de recursos dos servidores da Salesforce. 

3.1.6. CSS 

A sigla CSS significa Cascading Style Sheet, e é uma tecnologia indicada para atribuir 

estilos a páginas gráficas e também se enquadra nas páginas Visualforce, sendo que o CSS 

é utilizado para dar formatação às páginas de Visualforce e aos  Lightning Components.  

3.1.7. SOQL e SOSL 

O SOQL e SOSL foi criado pela Salesforce, e as siglas significam Salesforce Object 

Query Language e Salesforce Object Search Language, respetivamente. O SOQL é o 

equivalente a um statement de SQL, sendo que o SOSL é uma forma programática de 

efetuar pesquisas de texto à base de dados. 

 

Figura 7 -  Exemplo de execução de uma query na developer console 
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3.2. Ferramentas 

Nos ambientes de desenvolvimento, a Salesforce.com disponibiliza várias formas de 

atingir o mesmo resultado, e felizmente tive oportunidade de utilizar várias, incluindo 

algum software de terceiros, todos eles com as suas vantagens e desvantagens. 

3.2.1. Developer Console 

Developer console é um ambiente de desenvolvimento integrado que nos permite 

desenvolver páginas visualforce, qualquer tipo de código Apex, testar código através de 

Unit Tests, verificar logs e executar SOQL e SOSL Queries. 

No meu caso foi utilizada para análise de logs (figura 7), que eram utilizadas para fazer 

debugging de controladores Apex que era a principal ferramenta para me ajudar a resolver 

eventuais erros que surgiram quando o código Apex era executado. 

Para além da visualização de logs, também utilizei a Developer Console para executar 

SOQL Queries, de forma a testar os Queries que iria depois utilizar dentro de controladores 

Apex. 

 

Figura 8 -  Vizualização de uma log na  Developer Console 
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3.2.2. Mavensmate Desktop e SublimeText 

O Mavensmate Desktop é uma aplicação open source para desktop, que é usada para 

estabelecer conexão com os servidores force.com (servidores da plataforma Salesforce), e 

através desta aplicação conseguimos guardar os nossos projectos no nosso computador.  

Para além disso, podemos editar qualquer ficheiro de código com o plugin Mavensmate  

disponível para editores como o Sublime Text, o  Atom, ou o Visual Studio Code. Através 

deste plugin é possível carregar os ficheiros diretamente para o servidor assim como, se 

houver qualquer tipo de erro de sintaxe de código, o plugin informa sempre qual é o erro. 

 

Figura 9 - Arquitetura do MavensMate 

 

4. Trabalho Desenvolvido 

4.1. Sistema de Gestão de Ginasios 

Para uma melhor integração com a plataforma salesforce, o primeiro projeto que 

participei foi desenvolver um sistema para gestão de ginásios baseado na plataforma 

salesforce, que iria incluir sistema de pagamentos e um sistema que fosse gerar 

automaticamente eventos, consoante os horários e pacotes criados. 

O único objetivo deste projeto era adquirir conhecimentos sobre a plataforma 

Salesforce, tendo sido este mesmo um projeto de curta duração (4 semanas). 

A minha função dentro deste projeto foi a criação de objetos, assim como a criação de 

campos e layouts para os respetivos objetos. Para além disso, também realizei alguns 

automatismos para gerar eventos e pagamentos através do process builders e triggers. 
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4.1.1. Objetos Criados e Page Layouts  

Os objetos criados no âmbito deste projeto foram os seguintes: 

 Aula__c -  Objeto onde o utilizador poderá guardar informação sobre aulas ou 

atividades como salas de musculação ou salas de máquinas. 

 
Figura 10 - Tabela do objeto Aula__c 

 

 Atividade__c  - Objeto para criar atividades que irão determinar a ocorrência com 

que decorrem as aulas, para mais tarde serem gerados os eventos. 

 
Figura 11 - Tabela do objeto Atividade__c 

 

 Horario__c  - Objeto onde o utilizador irá criar os horários para mais tarde atribuir 

aos pacotes. 
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Figura 12 - Tabela do objeto Horario__c 

 

 Pacote__c - Objeto onde o utilizador pode criar pacotes de aulas e atividades para os 

clientes subscreverem. 

 
Figura 13 - Tabela do objeto Pacote__c 

 

 Evento__c - Objeto para guardar os eventos, cada evento corresponde à ocorrência 

de uma aula, o número de eventos que vão ser realizados, assim como a data e a 

hora, serão determinados pelas atividades. 
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Figura 14 - Tabela do objeto  Evento__c 

 

 Pagamento__c - Objeto onde irão ser guardados os pagamentos realizados pelos 

clientes. 

 
Figura 15 - Tabela do objeto Pagamento__c 

 

 Subscricao__c - Objeto para guardar as informações sobre a subscrição que o 

cliente deseja subscrever. 
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Figura 16 - Tabela do objeto Subscricao__c 

 

 Contact - Objeto utilizado para guardar os dados do cliente do ginásio (Neste Objeto 

apenas foram criados campos, sendo o objeto “contactos” um objeto padrão do 

Salesforce). 

 
Figura 17 - Tabela do objeto Contact 

 

 User - Objeto padrão para guarda a informação dos utilizadores da plataforma, não 

foi criado qualquer tipo de campo. 
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Figura 18 - Tabela do objeto User 

 

Para todos os objetos foi necessário criar um page layout de modo a colocarmos todos 

os campos que achamos necessários que o utilizador tem de preencher. Na figura 19, 

podemos ver a interface onde podemos adicionar ou remover campos e related lists do 

layout. 
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Figura 19 - Interface Drag and Drop de edição de Page Layouts 

 
 

 
Figura 20 - Resultado final do Page Layout do objeto Contact 

4.1.2. Automatismos  

Neste projeto realizei dois automatismos usando métodos diferentes, o primeiro 

consistiu em gerar pagamentos consoante o tipo de subscrição que o cliente pretende, o 

segundo foi um trigger para gerar eventos para as aulas consoante as atividades.  
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Process Builder - Gerar Pagamentos 

 

 
Figura 21 - Interface de Criação de Process Builders 

 

Neste Process Builder realizei um automatismo de modo a gerar um pagamento por 

mês, de acordo com a subscrição que o cliente deseja. Este Process Builder é iniciado 

sempre que é criada uma nova subscrição e em esta tenha os três primeiros critérios da 

figura 22. 

O último critério da figura poderá tomar 4 valores, mensal, trimestral, semestral, ou 

anual. Este critério irá ser o que irá definir a quantidade de pagamentos que irão ser 

gerados, visto que cada pagamento é mensal e irá ter uma data limite de pagamento. 

 
Figura 22 - Criterios do Process Builder  Gerar Pagamentos 

Consoante o número de pagamentos necessários, o process builder irá criar uma ação 

para cada pagamento, essa ação consiste na criação de um registo do tipo de pagamento, em 

que a data limite do primeiro pagamento será no mesmo dia do mês de execução do process 

builder um mês depois, o segundo pagamento será no mesmo dia 2 meses depois e assim 

sucessivamente.   
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Figura 23 - Ação de criação do registo de pagamento 

 
 

Trigger - Gerar Eventos 

 

 Neste trigger o objetivo é sempre que uma aula é criada vamos gerar um evento na 

hora e dia da semana indicados no registo. O numero de eventos que são criados provém do 

dia inicial da aula e do numero de vezes que está irá ocorrer.   
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Figura 24 - Metedo de criar eventos 

4.2. DemoImo - CRM Imobiliárias 

Este projeto consistia em elaborar uma demonstração de uma plataforma de gestão de 

imobiliárias em Salesforce com o objetivo de aumentar a produtividade dentro de 

imobiliárias através das inovadoras ferramentas que a plataforma Salesforce apresenta.  

Através destas ferramentas conseguimos com que agências imobiliárias consigam 

aumentar o seu engajamento com os clientes, devido a facilidade que a plataforma oferece 

em acompanhar o cliente desde o primeiro dia até há assinatura do contrato. 

 

4.2.1. Criação de Objetos  

 Lead - Objeto padrão do Salesforce usado para guardar informações de possíveis 

clientes que podem ser convertidos em leads. 

 Contact - Objeto padrão do Salesforce onde vamos guardar informações de clientes, 

estas informações podem ser adquiridas através da conversão de uma lead, de um 

registo no website ou inserção manual de um utilizador da plataforma. 
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Figura 25  - Tabelas dos objetos Lead  e contact 

 Caracteristica_do_Contacto__c - Objeto onde iremos guardar as características que 

o contacto/lead pretende no imóvel que procura. 

 Opportunity - Objeto padrão do Salesforce onde guardamos informações de 

potenciais negócios, este objeto está relacionado com os contactos e com os 

Imoveis_Oportunidades__c. 
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Figura 26 - Tabelas dos objetos Caracteristica_do_Contacto__c e Opportunity 
 

 

 Imoveis_Oportunidades__c – Objeto usado como junction object, isto é estabelecer 

uma relação de muitos para muitos entre as oportunidades e os imóveis. Esta é a 

única maneira de estabelecer este tipo de relação no Salesforce. 

 Imovel__c-  Objeto onde vamos guardar as informações dos imóveis. 
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Figura 27 - Tabelas dos objetos imovel__c e  Imoveis_Oportunidades__c 
 

 sessao__c – Objeto onde vamos guardar informações de login dos contactos no 

website da imobiliária. 

 

Figura 28 - Tabela do objeto sessao__c 
 

 User - Objeto padrão para guarda a informação dos utilizadores da plataforma, não 

foi criado qualquer tipo de campo. Este objeto irá ter sempre 3 relações do tipo look 

up para todos os registos dos outros objetos. Irá ter o dono do registo (Owner), 

quem o criou (CreatedBy) e quem foi o ultimo a modifica-lo (LastModifiedBy). 
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Figura 29 - Tabela do objeto User 
 

4.2.2. Lighingting Components 

Neste projeto estive envolvido no desenvolvimento de dois Lighingting Components, 

onde o meu trabalho foi a elaboração dos controladores Apex. 

Lighingting Component - Upload de Ficheiros 

Neste componente o objetivo era tornar possível carregar fotos de imóveis a partir do 

page layout para simplificar a tarefa ao utilizador de ter sempre fotos associadas ao seu 

imóvel. 

Na figura 33 podemos verificar o método em que fazemos insert da imagem no 

servidor. Na linha 3 associamos o objeto á id do imóvel antes de fazermos o insert , desta 

forma podemos ir buscar facilmente as imagens através do imóvel. 
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Figura 30 - Método onde ocorre o insert do ficheiro para o servidor 
 

 

 
Figura 31 - Interface Gráfica que o utilizador vê do Lighingting Components 

 

Lighingting Component – Potencias Imoveis  

O objetivo deste componente era melhorar a forma do utilizador de remover e adicionar 

imóveis associados a uma oportunidade através do objeto Imoveis_Oportunidades__c. 

Deste modo o utilizador consegue filtrar muito mais facilmente os imóveis em que o cliente 

está interessado.  
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Figura 32 - Interface Gráfica  do lighingting component Potencias Imoveis 

Neste objeto tive de realizar métodos para os diferentes botões do componente que s 

podem ver na figura 35. Por cada imóvel havia 3 botões, agendar visita, marcar imóvel ou 

eliminar, para além disso existiam os botões de associar um novo imóvel manualmente, 

eliminar todos os imóveis e atualizar a lista de imóveis.  

Este componente inclui ainda um método para gerar automaticamente os imóveis que o 

cliente pode estar interessado consoante as características de procura que estão descritas na 

oportunidade, este método era executado a primeira vez que o componente fosse aberto 

naquele registo ou através do botão atualizar. 
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4.2.3. Roles e Aplicações 

Dentro de uma imobiliária existem diversos cargos como podemos observar na figura 

36, o Salesforce para definir os diferentes tipos de acesso permitimos criar roles e a cada 

role dar as permissões que achamos necessárias.  

A vantagem da criação de roles em vez de outras soluções que o Salesforce nos oferece 

é que podemos estabelecer hierarquias a nível de registos, como por exemplo o 

coordenador de vendas apenas poderá ver os registos dos agentes que lhe foram associados, 

por outro lado como o responsável de vendas está acima na hierarquia irá ter acesso a todos 

os registos criados pelos coordenadores de vendas e agentes.  

 

 
Figura 33 - Diagrama de hierarquia 
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Figura 34 - Criação e edição de roles dentro do Salesforce 
 

Para além do controlo a nível de registos também precisei de estabelecer um controlo a 

nível de que objetos os utilizadores tinham acesso, para isso criei 3 aplicações diferentes, 

dentro de cada aplicação o utilizador irá ter acesso a determinados objetos, exceto a 

aplicação do administrador que irá ter acesso a todos os objetos. 

4.3. DemoImo - Website Público  

Já nas ultimas semanas do estagio tive envolvido na elaboração de um website de 

demonstração para uma imobiliária feito unicamente a partir de páginas visualforce e 

baseado na base de dados da demonstração de CRM que tinha criado anteriormente.  

A minha função neste projeto embora tenha ajudado na elaboração de algumas páginas, 

foi essencialmente realizar os controladores todos do website. 

4.3.1. Controladores das páginas de imóveis 

Nesta faze do projeto o meu trabalho passou essencialmente por fazer os querys para ir 

buscar os imóveis a base de dados e mostrar os resultados  no website, nestes querys 

estavam incluídos os métodos de pesquisa. 

Como podemos ver na figura 38 o método para ir obter os imóveis é feito construindo 

uma string com os critérios obtidos no menu da figura 39 e seguidamente atribuímos esses 

valores a uma lista chamada “imoveisPesquisa”. Deste modo é invocar este método na 

página visualforce atualizando a lista de imóveis disponíveis no website. 
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Figura 35 - Método para obter os imóveis e colalos numa lista 
 

 

 

Figura 36 - Área de pesquisa do website 
 

4.3.2. Controladores da área de login  

Os controladores desta área do website essencialmente eram métodos para verificar o 

login do utilizador no website ou guardar informações sobre o login do utilizador em 

cookies. 

Na figura 40 temos um exemplo do método que irá gerar um registo no objeto sessão 

sempre que o utilizador fizer login e seguidamente irá guardar um id e uma key nos 

cookies. Deste modo sempre que necessário conseguimos facilmente verificar se o 

utilizador se encontra com o login efetuado bem como qual é a sua respetiva conta.  
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Figura 37 - Método de guardar os dados de login em cookies 
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5. Conclusões 

5.1. Apreciação do estágio 

No geral, pode-se dizer que os resultados do estágio foram muito positivos a nível 

pessoal e profissional, visto que houve a oportunidade de ter contato com praticamente 

todas as atividades relacionadas com a implementação de um projeto dentro de uma 

empresa, nomeadamente em Salesforce. Quer tenha sido a preparar uma proposta de 

projeto, a elaborar demonstrações, fazer levantamento de requisitos sobre o setor 

imobiliário ou  desenhar e implementar o projeto. 

O facto de ser uma organização relativamente pequena mas com muitos anos de 

Salesforce foi muito vantajoso, visto que desta forma foi possível adquirir bastantes 

conhecimentos através de profissionais com bastante experiência na área, assim como ter 

um contato mais direto com toda a hierarquia funcional da Dom Digital. 

5.2. Apreciação crítica do trabalho desenvolvido 

É sempre difícil classificar o próprio trabalho, principalmente quando se está a dar os 

primeiros passos no mercado profissional, no entanto, considera-se que estive à altura do 

desafio na maior parte das situações que enfrentei. 

Como seria de esperar surgiram alguns desafios. Um deles foi a adaptação a 

programação em uma plataforma CRM, um mundo que para mim era totalmente 

desconhecido e que só com uma pesquisa intensiva e muitas horas de pesquisa fora das 

horas de estágio foi possível superar. Outro desafio com que me deparei foi o 

desconhecimento de grande parte das tecnologias com que trabalhei. Devido a isso tive de 

aumentar os meus esforços para conseguir desenvolver e acompanhar o projeto de 

qualidade no tempo disponível.  

Ao longo do percurso académico desenvolvi diversos projetos e em todos eles existia 

alguma pressão, não só de cumprir o tempo delimitado, mas também de conseguir alcançar 

os objetivos. Contudo desenvolver um projeto numa empresa, aumenta bastante a pressão e 

também o desejo de ultrapassar as metas estabelecidas a nível pessoal. 
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