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RESUMO

Este projeto tem como finalidade apresentar uma ferramenta de automacgao
comercial para o setor de venda direta. Com o grande crescimento de tal segmento,
especificamente do setor de cosméticos, observou-se a necessidade de implementar
tal ferramenta, visando erradicar o erros por perdas das informagdes (muitas vezes
anotadas em papel), agilizar o processo de negociagéo vendedor/cliente e facilitar o
manuseio da utilizacdo do usuario fazendo que haja mais tempo para prospectar
novas vendas. A proposta do Vendirect visa resolver tais problemas e apresentar
uma plataforma web segura e de facil manuseio, permitindo utilizar um ambiente
offline para os momentos em que o usudrio esteja fora de area de cobertura de
internet, bem como integragcao com os portais de vendas dos principais fornecedores
de cosmeéticos brasileiros, facilitando o processo de compras aos fornecedores.

Palavras-chave: Venda Direta. Automagdo Comercial. Desenvolvimento Agil.



ABSTRACT

This project aims to present a commercial automation tool for the direct sales
sector. With the great growth of such segment, specifically in the cosmetics sector, it
was observed the need to implement such a tool, aiming at eradicating errors due to
information loss (often written down on paper), speeding the seller / customer
negotiation process and facilitating The user's handling of the use so that there is
more time to prospect new sales. The Vendirect proposal aims to solve such
problems and present a safe and easy-to-use web platform, allowing the use of an
offline environment for the moments when the user is outside the internet coverage
area, as well as integration with the main sales portals Brazilian suppliers of
cosmetics, facilitating the purchasing process for suppliers.

Keywords: Direct Selling. Commercial Automation. Agile Development.



LISTA DE ILUSTRAGOES

Figura 1 - Histdrico de venda direta no Brasil..............cccooveeinieniiiiiniinn 13
Figura 2 - Historico de venda direta no mundo............ocoeiiiininiiinnnninnnne. 14
Figura 3 - Top 10 maiores volumes de venda do mundo em 2015..............ce..e 15
Figura 4 - Amostra de armazenamento de informagdes I..............ccooiiiniininns 19
Figura 5 - Amostra de armazenamento de informagdes Il...........ccccoiiiiniinn 20
Figura 6 - Modelo Relacional Vendirect. ... 21
Figura 7 - Médulo de integragéo de arquivos para pedidos do portal da Natura. 25
Figura 8 - Médulo de captagéo de pedidos do portal Natura...........cccoovviiiiniins 26
£



SUMARIO
LN TRBDBE RO L. iviviienisinireninimmsseeisisiisnssmntss ot otatare penasnimssoscasd sro s rsaess 7
1 AR MR NIICIR . . cxnciviismiinsassansuonsuotnitnassmsiess s yrsasns nuns vEonerAEs A ALV R AT R AR R AR SR VS 8
8 by 07t IR L S S S R e U 8
1.1.2. ESPECIfICOS....ciccrrerrrsnrraresssrssnmssnissanisnssssnssnssssasssnsssssssnasssssssssssesnnnsssssanssses 8
G B B T T I RN e 8
2 FUNDANENTAGAD B RORICI - i oo ssisansiaisiashonsashsssivssissass sinasss 3
9.4 SISTEMADE INFORMMROAD.. ... ovoooossiivosmoseononisnshisshessimassiiasiasissvvessinms 9
T R R e e e A 0ot [ ARG 9
e e L S SO, S SIS s 10
e L e S B S DR 10
T I N i o e P e R S MR S SR RO 10
AR 2 N M W L ey o O LIS, N, U O 1
2. 7. VENDA DIRETA......cttiitiittteiesaosssessssansrssssnssstsasssassarsssssssnssssssesssmssessasssssnuassass 11
2.7. 1 ¥enda Direta NO BraSl ... e isrsssesrassnsanssinsesnsnsnsssnaniasassnsssossssissasinsssnsis 1
2.7.2.Vantagens da Venda Direta..........ccccurimninininisnsnnisssssesnmsmmsssssns s 12
2.7.3.Modalidades de Venda Direta: . oo viscirrssiinimsassssisiisaseuinss isbieisiusassiasnnsa 12
N R e o s s Lo Rea TR oA A S AN CaNS USSR S L s 13
S oSO Oo N endalBIrela. i cuiiiinsinsmissiumineiestsiaimsis i 14
2 7.5-NUMeros de Venda DITeta......cccuiaunissaissssinsssiisssmsersmasnsssssassssansss 15
o A il ko OB s U B L ¢ IR S S R e o 16
3. ESTUDD DE CAS O il oioinmsnimemiss skt stonitibs s sl iinin st sasasstnpsansif s ssiis 17
3:1. VENDIREGT. .55 icnuenrntipa T e b B e L O S 17
3.1.1.Médulos.......cccoceernigts e 21
4.CONCLUSAO.......... e e B TR B S S U 28
REFERENCIAS............ i e T s e 29



1 INTRODUGCAO

Devido ao crescimento de venda direta, modalidade de venda que utiliza um

sistema de comercializacdo de bens de consumo e servicos baseado no contato
pessoal entre vendedores e compradores, nota-se a necessidade de sistematizar tal
modelo de comércio. Diversos fabricantes de bens de consumo adotaram este
modelo, porém o controle realizado pelas pessoas que comercializam tais produtos
do tipo de venda direta, ndo realizam nenhum tipo de controle através de sistemas
informatizados e com isspo correm o risco Oe esquecer 2)go no processo de vends,
como por exemplo, a falta de cobranga de algum tipo de valor, a realizagédo de um
produto que ainda n&o esta disponivel e etc. A proposta do sistema VENDIRECT ¢é
desenvolver uma solugdo que facilite a venda direta, realizando a persisténcia de
informagdes oriundas do processo de venda, como o controle dos pedidos e controle
financeiro. E desejavel que o sistema permita a integragdo a dinadmica de venda
comumente utilizado pelos principais fornecedores de bens de consumo para venda
direta. O VENDIRECT tem como principais recursos um ambiente off-line
(contingenciamento) que p_odé ser atualizado assincronicamente de modo online,
acompanhado de uma interf;ce;-simples e uma usabilidade satisfatéria, fazendo com

gue o usuario venha a ter um melhor desempenﬂo de vendas.

A



1.1 OBJETIVOS
1.1.1 GERAL

Propor o desenvolvimento de uma ferramenta que possa atender de forma

satisfatéria vendedores que se utilizam a modalidade de venda direta.
1.1.2 ESPECIFICOS

> Estudar o segmento de venda direta

.

» Lenvantar os requisitos necessarios para o desenvolvimento da aplicagao
1.1.3 JUSTIFICATIVA

Com base em pesquisas realizadas junto a consultoras de vendas, que utilizam a
modalidade venda direta, viu-se a necessidade de desenvolver uma aplicagao para o
segmento do setor. Hoje os _‘e.flnpreendedores do segmento encontram dificuldades de
realizar suas tarefas por- ndo ter um sistema informatizado a m&o quando estdo
prospectando vendas, outras reclamacdes parte da complexidade dos sistemas
informatizados existentesy.pois os mesmos ndo tem a fipalidade de atender este
segmento. Desta form;zl este trabalho busca levantar ps requisitos necessarios para o

desenvolvimento de uma aplicagdo para o setor de venda direta.

e



2 FUNDAMENTAGAO TEORICA
2.1 SISTEMA DE INFORMAGAO

Um Sistema de Informacdo é uma série de elementos ou componentes
inter-relacionados, numa ordem especifica, que coletam (entrada), manipulam e
armazenam (processamento), disseminam (saida) os dados e informagdes e

fornecem um mecanismo de feedback (retroalimentagéo).(ALBERTAO, 2005).

Sistema de Informacdo é qualquer sistema usado para prover informagdes
(incluindo seu processamento), qualquer que seja sua utilizagdo. Os sistemas de
informacdes se desenvolvem em uma empresa segundo duas dimensoes: 0S
componentes da empresa e seu nivel de decisdo. Os componentes da empresa
correspondem aos diversos setores que executam as diferentes fungdes necessarias
ao funcionamento da empresa. Os niveis de decisdo obedecem a hierarquia
existente na empresa e sdo conhecidos como nivel estratégico, tatico e operacional
(POLLONI, 2000). e

2.2 JAVA

O Java é uma 'tecnologia que foi originalmente desenvolvida pela Sun
Microsystem em meados de 1995, sendo regida pela GPL (General Public License).
A Oracle Corporation adquiri.u todos os direitos pela Sun e obviamente, também
sobre a tecnologia Java. Para é maiori}a dos autores e desenvolvedores, a tecnologia
Java pode ser definida como: “simpleé. distribuida, interpretada, robusta, segura, de
arquitetura neutra, portatil, multifungdes e dinamica“. Ao considerar tais perspectivas,
o objetivo deste capitulo é apresentar e preparar o leitor para compreender e aplicar
os fundamentos basicos da tecnologia Java. Estes sdo Uteis e de extrema

importancia para a compreensdo dos demais conceitos vinculados a plataforma de



desenvolvimento mantida pela Oracle e que serdo considerados nos proximos

capitulos de nosso livro. (COELHO, 2012)
2.3 GRAILS

Grails é um poderoso framework web, para a plataforma Java que visa multiplicar
a produtividade gragas dos desenvolvedores para uma
Convengao-over-configuragdo, padrdes sensiveis e APls bpinativo. Ele se integra
perfeitamente com o JVM, o que lhe permite ser imediatamente produtiva e
proporcionar recursos poderosos, incluindo ORM integrado, linguas especificas do
dominio , tempo de execugdo e em tempo de compilacdo meta-programagao e

programacao assincrona. (https://grails.org, Acessado em 26/09/2016)
2.4 SGBD

Sistemas Gerenciadores de Bancos de Dados (SGBD) s&o sistemas altamente
complexos desenvolvidos cam. o objetivo principal de armazenar informagdes. Ao
longo dos anos, necess_idades como 0 acesso rapido a grandes volumes de dados,
alta disponibi[idade_e integragdo com novos ambientes e tecnologias, fizeram com
que os Gerenciadores de. Bancos de Dados realizassem cada vez mais fungoes.
(COSTA, 2008) '

2.5 MYSQL
} .

O MySQL é um servidor e gerenciador de banco de dados (SGBD) relacional, de
licenca dupla (sendo uma delas de software livre), projetado inicialmente para
trabalhar com aplicacdes de pequeno e médio portes, mas hoje atendendo a
aplicagées de grande porte e com mais vantagens do que seus concorrentes. Possuli

todas as caracteristicas que um banco de dados de grande porte precisa, sendo



reconhecido por algumas entidades como o banco de dados open source com maior
capacidade para concorrer com programas similares de codigo fechado, tais como

SQL Server (da Microsoft) e Oracle.(MILANI, 2007)

26 ERP - ENTERPRISE RESOURCE PLANNING (Planejamento de Recurso

Corporativo)

Os sistemas ERP s3o sistemas de informagao integrados adquiridos na forma de
pacotes comerciais de software com a finalidade de dar suporte & maioria das
operacdes de uma empresa industrial (suprimentos, manufatura, manutengao,

administragdo financeira, contabilidade, recursos humanos, etc.). (Corréa et al. 1999)
2.7 VENDA DIRETA

A venda direta é um canal de venda a retalho utilizado pelos principais marcas
globais e, empresas empreendedoras menores para produtos e servicos aos
consumidores do rnerr_:ado.‘(WFDSA - World Federation of Direct Selling Associations.

2016)
£

¥, = S .
A venda direta é um Sistema de comercializagéo de bens de consumo € servigos
baseado no contato pessoal entre vendedores’e compradores, fora de um
estabelecimento comercial fixo. (ABEVD - Associagdo Brasileira de Empresas de

Vendas Diretas. 2016)

2.7.1 VENDA DIRETA NO BRASIL

No Brasil esse mercado conta com mais de 4,5 milhdes de pessoas em sua forca
de vendas, gera cerca de 8 mil empregos diretos e atingiu, em 2013, US$ 14,6

bilhdes em volume de negdcios. O pais ocupa a quarta posicdo no ranking da



WFDSA, atras apenas dos Estados Unidos, Japao e China(ABEVD - Associagao

Brasileira de Emprasas de Vendas Diretas. 2016)
2.7.2 VANTAGENS DA VENDA DIRETA

Segundo a ABEVD, O sistema de venda direta oferece vantagens para todos os
envolvidos:

« Para os revendedores: é uma o6tima fonte alternativa de renda, aberta a
qualquer pessoa, independentemente de sexo, idade, escolaridade ou experiéncia
anterior. Os revendedores também tém o beneficio de trabalhar em horarios flexiveis,
ganhar conforme a dedicagdo e se desenvolver pessoal e profissionalmente;

« Para as empresas: a venda direta envolve os mais diversos setores da
economia — de cosméticos e produtos de limpeza a recipientes plasticos para
alimentos e suplementos nutricionais. E uma das grandes vantagens para as
empresas é o potencial de expandir o alcance geografico de seus produtos;

« Parao consumidbr: a venda direta representa um atendimento personalizado
que ndo existe no varejo trag!ir:;iona];

. Para a sociedade: é uma forma de congibuir para minimizar o problema do
desemprego, além Fia oportunidade de complementagdo da renda familiar, gerando

mais riqueza para o pais . -
2.7.3 MODALIDADES DE VENDA DIRETA

Para a ABEVD, As modalid.ades ma;is praticadas de venda direta sao:

« “Door to door” ou porta—a-porta:‘ o revendedor vai até a residéncia Iou local de
trabalho do consumidor para demonstrar e vender os produtos;

« Catéalogo: o revendedor deixa o catidlogo ou folheto na residéncia do

consumidor e depois passa para retirar o pedido;
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. Party plan: o revendedor promove um cha na casa de uma consumidora para
ela e suas amigas, em que demonstra e revende os produtos.

Os revendedores podem lucrar de duas maneiras:

. Sistema mononivel: o revendedor compra o produto e o revende com uma
margem de lucro média de 30%;

. Sistema multinivel: além da margem de lucro, o revendedor que indicar outros
revendedores também ganha uma porcentagem em cima dessas vendas. Nesse

sistema, os ganhos s&o proporcionais ao esforgo empregado.

2.7.4 HISTORICO

Como mostra a ABEVD, A Enciclopédia Britanica foi uma das primeiras empresas
a adotar a venda direta no mundo, no final do Século XVIII. Saiba um pouco mais
sobre a trajetéria desse sistema de comercializagao:

Figura 1 - Histérico de venda direta no Brasil

1942 Aempresa brasileira Hazings comeca a desenvolver no pais o concetio de
venda direta, por eid do réembelso postal

1959 A Avon maugurs sua fabrica em Sdo Paulo. Sua pw‘n,:a producae fot o batom
Fashion, na corClear Red.

1966 A Yakult dessmbarca no Srasil, apresentande seu sistema de vendas aos
consumidores logis =
»

1968 A Yakult constrol uma fabnea em S30 Bemnardo do Camipo
L]
1969 Com \im laboratorio para produzir cosmeticos @ uma pequena loja em Sao

Paulo e criada a Natur
1674 & Natura ticia o sistema de venda direts, o ponte de partida para o
crescimento da emprasa”

1976 A Tupperwars chega a0 Brasil com :.ai metodo de reunifes domiciliares
1980 A Natura entra no mercado de maquiagem & perfumana e inicia operagdes no
Chile
1984 £ a vez da Ny Skin Enterprises iniciar suas atividades no Brasil
Decada sucessc a venda direta ne pais, chegam empresas Como AMWEY,

de 1980 Nz s Sunshime, Herbahfe, Mary Kay = Fibrative

Fonte: ABEVD - Associagdo Brasileira de Emprelsas de Vendas Diretas(2016)



Figura 2 - Histérico de venda direta no mundo

Fimdo Aparecem os primsizos registros oficiais sobre avenda direta na inglaterra,
século  quando a aditora da Encielopedia Britinica adota a pratica de vender, de porta
XVII | em porta suasgolegées

1886  Em Nova Yerk o vendsdor de liviesa domicilio David MoConnell passa a
cferacer perfumes como brinde para quem compra seus produtes. Logo percebe
que as pesscas comprain os livios para ganhar as fragrancias, e decide vender
cosmeEticas de porta am porta

1887  Com uma equips de 12 vendedoras, McConnell funda a Perfumes California

1897 A Perfumes Califdrnia lanca seu primeiro catalogo de ofertas, com perfumss &
. outros produtos de beleza.

Década Mo Jap3o, por conta de um surto de infecgdes inlestinals que pIovoca um

de1830 aumento do indice de mortalidade infantil o pesquisador Minoru Shirota
desanvolve o lette fermentado Yakuit, que inibe bacteérias nocivas ¢ equilibraa
fiora intestinal O produto ¢ distribuido por sistema de entrega domuciliar

1939 A Parfumes Cahfornia, com distribuidores em 40 estados americancs, muda seu
nome para AVon.

1946 O engenheiro americanc Ear} Tupper lanca uma linha de utensilios plastices
para cozinha @ Tupperware, e ¢ sistema de reunides demiciliares

1959 ©Os jovens empreendedores Jay Van Andel @ Rich DeVes fundam a Amway, &
decenvolvem o metodo de ofesecer aos vendedores condiclies de montar sua
propria rede de negécio ria distribuigdo de uma vanada linhade predutos

1963 A texana Maty Kay Ash funda a empiesa qus leva seu nome, com o cbjetivo de
estimular mutheres a montar s&u Propric negocio

Fonte: ABEVD - Associagado Brasileira de Empresas de Vendas Diretas(2016)

f
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27.5 CONSULTOR DE VENDA DIRETA

Consultor de venda@d‘rreta trabalha por conta prépria, mas afiliado com uma
empresa L.que utiliza o canal, mantendo a liberdade de executar um negdcio em seus

préprios termos. (WFDSA, 2016)

e



2.7.6 NUMEROS DE VENDA DIRETA

De acordo com os dados disponiveis na WFDSA, o volume mundial de vendas
diretas no ano de 2015 foi de US$ 183,729 bilhdes, enquanto que o volume de
vendas no Brasil foi de US$ 9,125 bilhdes.

Segundo dados da ABEVD, setor fechou o 1° semestre de 2016 com
aproximadamente 4,3 milhdes de revendedores diretos

De acordo com wfdsa, o Brasil, em 2015 esteve entre os 10 paises com maior
volume de vendas no segmento de venda direta, como mostra figura 3 - Top 10
maiores volumes de venda do mundo em 2015:

Figura 3 - Top 10 maiores volumes de venda do mundo em 2015

Top 10 Giocbal Markets

. Fonte: WFDSA (2016)

}



2.7.7 TINA VENDA DIRETA

De acordo com Alves(2014), em sua pesquisa para identificar uma aplicagao
eficiente de tecnologia da informagao para viabilizar projetos de marketing de venda
direta, foi identificado que ndo ha softwares de automagdo que atendam com

eficiéncia o segmento.

Apds uma recente rodada de entrevistas com alguns players, pudemos
identificar as consequéncias negativas preocupantes acarretadas pela
adocdo de softwares que apenas atendem parcialmente, as necessidades
decorrentes da gestao efetiva e consistente, de um modelo de negdcios de
Venda Direta. Percebemos que ha uma confusdo comum no mercado entre
sistemas de ERP e softwares para e-Commerce, como sendo as solugdes
especificas e suficientes para atender todo o fluxo de gestdo da Venda
Direta. Ha registros e processos caracteristicos do negécio, que demandam
um tratamento sistémico diferenciado.

e



3. ESTUDO DE CASO
3.1 VENDIRECT

Apos entrevistas nao dirigidas, realizadas com 20 consultoras, de idade entre 20 e
40 anos, da rede Natura de cosméticos, foram levantados os requisitos para o inicio
do projeto Vendirect. Na entrevista foram realizadas perguntas de como as
consultoras realizavam vendas e como controlavam essas vendas, como era feito o
armazenamento das informagdes e como controlavam o financeiro.

Para atender uma solicitagdo das consultoras, sera desenvolvido um ambiente
offline, onde a consultora, em locais onde nZo hé& sinais de internet, podera fazer
suas vendas para que no momento que a aplicacdo fica em modo online, se
comunicar com o servidor e gravar as informagées no banco de dados de maneira
rapida e segura.

Para atender os vendedores do segmento de venda direta, é precisa ter uma
ferramenta que va com o uéu;‘trjo quando ele for executar suas vendas externas bem
como prospecgao de clientés, :p'ara atender essa demanda o Vendirect vem com um
aplicativo mobile, para qué o usuario possa est?; fazendo seus pedidos e vendas in
loco. :

Para garantir uma methor qsabilidade, 0 projeto conta.com interface simples e
intuitiva e um madulo 'de pedido que, estando o usudrio neste modulo, executa o
pedido do cliente, o pedido ao fornecedor e partir deste pedido, a venda gerando seu
financeiro, fazendo que o usuério com poucas agdes possa executar todo processo
de pedido, venda e compra de mercad%ria.

O projeto também conta com cadastro de produto unificado aos usuéarios e
alimentado pela equipe do Vendirect para proporcionar ao usudrio mais tempo para
prospectar novas vendas.

O projeto com um moédulo financeiro de contas a receber, baseado nas

informagGes coletadas, grande parte das vendas das consultoras de venda direta, se
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faz sob negociagdo de crédito direto concedido ao cliente, com isso ¢ importante o
financeiro seguro, com precisdo nas informagées armazenadas e que tenha alta
disponibilidade.

Para algumas consultoras entrevistadas, o meio de controle de estoque é 100%
manual, fazendo que a consultora tenha seu estoque em mente sempre que vai
prospectar vendas, com isso projetamos um controle de estoque, onde a consultora
tenha uma viséo clara de seu estoque para que ndo perca mais nenhuma venda e
para que tenha uma melhor rentabilidade melhorando seu giro de estoque.

O projeto Vendirect contard com maédulo de compras ao fornecedor simples
adicionando os itens direto da tela de pedidos ao cliente, fazendo com que o
consultor ndo perca tempo redigitando essas informagées, o0 mddulo também conta
com uma integragdo com os portais de venda dos fornecedores agilizando a
interagdo com o portal fazendo com que o consultor ganhe tempo e precisdo em seus
pedidos ao fornecedor, na versao inicial serd implementado a integragio com portal
da linha Natura, mas ja se estuda os portais da Boticario e da Jequiti para versdes
posteriores.

Foi identificado que o meie de armazenamento que as consultoras mais utilizam,
€ o caderno de anotagéeé, ondé guardam as in}ormagﬁes das vendas e financeiros
dos clientes.

Este meio mostra-seinéficiente, pois foi.visto que muitas informacdes s&o
perdidas ou esquecida.s de se armazenar, por ndo s€r um processo automatizado,
com as informagdes incompletas, o consultor tira conclusées erradas, propiciando

prejuizos ao mesmo.

T
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Na figura 4 vemos um exemplo de armazenamento de duas vendas feitas para a

mesma cliente em datas diferentes

Figura 4 - Amostra de armazenamento de informagoes |

Fonte: Consultora de vendas .



Na figura 5 vemos a consultora realizando uma venda em uma data e

posteriormente realizando um pagamento parcial desta venda.

Figura 5 - Amostra de armazenamento de informagdes ||

Ty Y TS i o

Fonte: Consultora de vendas ~



3.1.1. MODULOS

Com as informagdes coletadas, foram levantados os requisitos necessarios para o
projeto Vendirect, o projeto conta com os mddulos: consultor, pedido, produto, cliente,
pedido ao fornecedor e financeiro, também conta com modulos auxiliares grupo de

cliente e grupo de produto.

Figura 6 - Modelo Relacional Vendirect.
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3.1.1.1. CONSULTOR

O médulo consultor consiste nas informagdes do usuario do sistema, sera
possivel através deste modulo, realizar as seguintes tarefas:
» Cadastrar usuario;

Alterar usuario

Y

Y

Cadastrar senha;

> Alterar senha;

Y

Selecionar redes de fornecedores de venda direta;

Y

Definir permissdes dos usuarios

Neste mddulo o consultor iréa gerenciar de maneira geral seu cadastro, e com a
selecdo de fornecedores, Ihe sera aberto os produtos destes fornecedores.

Para garantir a seguranca das informagdes dos usuarios o vendirect contara com
o sistema bem definido de permissées por usuério, onde cada usudrio sé tera acesso

as informacdes registrada em seu login.



3.1.1.2. PEDIDO

O modulo de pedido é principal médulo do sistema, onde o usuério passara maior
parte do tempo de uso, pois nesse moédulo sera possivel executar:

> Registrar os pedidos dos clientes;

> Realizar a agdo de venda de acordo com o pedido realizado junto ao cliente;

> Realizara automaticamente a listagem de itens que n&o tenha quantidades
suficientes para pedidos junto ao fornecedor;

> Realizara o langamento automatico do financeiro de contas a receber no ato
da venda.

Ao entrar no modulo, o usudrio devera ver os Ultimos pedidos realizados,
conforme lista previamente configurada para exibigdo, se o usuario optar pelo novo
pedido, ir4 para uma tela onde ele ird colocar o cliente, caso o cliente nao esteja
cadastrado, o sistema oferece a partir desta tela a oportunidade de cadastrar um
cliente novo sem que o usuario pare a operagdo que esta fazendo, apds essa
operagao o usuario selecionara os itens que serao negociados no pedido, caso o item
ndo conste em seu cadastro de itens previamente cadastrados pela equipe Vendirect,
0 usuario podera cadas,'trér este item, para que} o mesmo conste no pedido de seu
cliente.

O usuario tem livre ac@sso para negociar valores com seus clientes, de forma que
a tela de pedido tera c:camo opcdes o desconto no item-de forma percentual, de forma

monetéria, bem como o usudrio podera alterar livremente o valor do item, fica a

escolha do usudrio como negociar com seu cliente.

3



3.1.1.3. PRODUTO

No mddulo de produtos, o consultor teré acesso a todos os itens previamente
cadastrados pela equipe Vendirect, caso o produto ndo se encontre na base de
dados ou o consultor queira criar kits com varios itens havera a possibilidade de
cadastro de um novo produto, este registro constara apenas na base de dados do
consultor que o fez, fazendo com que informagédo seja apenas sua e que ninguém
tenha acesso a ela.

Ao entrar no médulo de produtos o consultor visualizara os ultimos itens
cadastrados, mostrando sua descrigdo e prego, para que na possibilidade de
consulta de pregos o consultor tenha esta informacao sempre a mao, caso haja
duvidas com relagdo ao cadastro exibido, havera um link direto para consulta ao
catalogo do fornecedor.

O cadastro de produto conta com um cadastro auxiliar de grupo de produtos, este
maédulo ajudara na gestdo de vendas e servira de filtros para relatérios que envolvam
os itens de pedidos e venda.s_., P

- »

3.1.1.4. CLIENTE
£
No médulo de clienteﬁoms‘uério podera cadastrar os novos clientes bem como
realizar consultas de’clientes ja cadastrados, o cadastro de clientes é simples
contendo apenas informagdes necessérias para o uso diario do consultor de venda
direta, o cadastro de cliente cénta com um cadastro auxiliar de grupo de cliente, este
madulo ajudara na organizacao das rot_f.is de vendas e servira de filtros para relatérios

que envolvam pedidos e vendas por cliente..



3.1.1.5. PEDIDO AO FORNECEDOR

O médulo de pedido ao fornecedor, ira receber os itens que n&o tinha quantidade
suficiente para venda, seréa formada uma lista com todos itens agrupados pelo seu id,
dando ao usuario uma visdo do que ele tem a pedir ao seu fornecedor, para 0s
usudrios que trabalham com pontuagées minimas para pedidos, por este moédulo ele
tera a posicdo de seus pontos pedido a pedido, dando-lhe uma posicdo de melhor
momento para realizar seu pedido ao fornecedor.

Este médulo também conta com a integragdo com portais de pedido das
principais marcas de cosméticos, serd gerado um arquivo e esse arquivo sera
importado para o pedido no portal do fornecedor, a vers&o inicial contara com a
integragcdo com o portal da rede Natura de cosméticos, e ja estd em estudos para

versdes posteriores, a integragdo com o portal da Boticario e Jequiti.

Figura 7 - Médulo de integragao de arquivos para pedidos do portal da Natura.
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Fonte:https://pedidos2.natura.net/captaweb/captaweb/index.htmi#!lview=pedido(2016)




Figura 8 - Modulo de captagado de pedidos do portal Natura
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3.1.1.6. FINANCEIRO

O médulo financeiro conta com o recebimento de contas dos clientes, nele havera
possibilidade de controlar todos os recebimentos com seguranca, o cadastro de
contas a receber se dara de forma automatica vinda do médulo de pedidos, quando
os produtos forem entregues ao cliente, concretizando assim a venda, neste
momento o contas a receber sera langado, de acordo com a negociagao feita com o
cliente, as contas serdo langadas na quantidade de parcelas acertadas, a baixa da
conta a receber se dara quando o cliente quitar sua divida, de modo que o consultor
ir4 no modulo selecionara a conta e efetuara a devida baixa.

O médulo também contara com o recurso de baixa parcial, para aqueles clientes
que compram sempre e negociam seus pagamentos com valores aleatorios, esse
tipo de prética foi citado por todas as consultoras entrevistadas.

O contas a receber vai contar com tipo de pagamento de cartdo de crédito, caso
haja algum consultor que utilize este tipo de pagamento em suas vendas.

Haver4a também a opgao de realizar negociagéo de parcelas atrasadas, caso haja
clientes em atraso, o sistema possibilitara a juncao das contas fazendo uma conta
que podera ser dividida de acordo com a transaﬁéo realizada junto ao cliente.

Também havera o médulo de relatdrios, onde o cliente podera ver todas as suas
contas a receber no gperiodo de emissdo, de vencimento ou pagamento,

possibilitando que o gerenciamento financeiro de sey negocio, fique automatizado.

-



4. CONCLUSAO

Com o estudo realizado para a elaboragédo da proposta de desenvolvimento do
software, ficou claro que a maneira que se desenvolve sistema de informagao para o
comeércio, estd parametrizada de uma forma muito geral, fazendo com que alguns
segmentos do mercado ndo sejam atingidos.

Foi identificado que o segmento de venda direta € muito grande e pouco
explorado pelo setor de TI.

Com a proposta de desenvolvimento do software, € perceptivel que com o
armazenamento organizado das informagdes podem ser evitadas perdas de dados e
melhor controle financeiro. O modelo de organizagdo facilita a prospecg¢éo de venda
de novos produtos e servigos, incrementando as possibilidades de planejamento de
vendas pelo usuario em relagdo ao controle de seus produtos, e ampliando as

possibilidades de crescimento no ramo de venda direta.

o
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