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Introdução 

• O desenvolvimento do trabalho surgiu 

devido a necessidade de melhoria interna 

no processo de venda na empresa 

Sociedade do Café 

• Disponibilizar uma ferramenta para apoiar 

o processo de venda, inicialmente 

estabelecendo o processo de vendas da 

fase de pré-venda até pós-venda 

 



Objetivos 

• Criar o processo de vendas determinando 

suas fases desde a pré-venda até a pós-

venda 

• Desenvolver um software que apoie as 

atividades de vendas estabelecidas 

• Validar a solução proposta junto ao 

gerente de vendas da empresa 

 

 



Fundamentação Teórica 



GESTÃO DE PROCESSOS 

• Aperfeiçoamento de processo – melhoria 

continua do processo 

 

• Controle sobre as operações 

 

• Mapeamento de processos 

 

• Sequência operacional 



TECNOLOGIA NAS PEQUENAS 

EMPRESAS 

 • Acompanhar a exigência do mercado 

 

• Disponibilizar ferramentas web 

 

• Familiarizando as tecnologias para seu 
mercado de atuação 

 

• Auxiliando o seu desenvolvimento interno 

 



 

GESTÃO DA INFORMAÇÃO 

 
• Apoiar o desenvolvimento das atividades 

e tarefas cotidianas e o processo decisório 

 

• Práticas Organizacionais  

 

• Grau de incerteza  

 

• Compartilhamento da informação 



Trabalhos Correlatos 



Trabalhos Correlatos 

• Paulillo ( 2016) – como criar um processo 

de vendas 

– Processo de vendas definido 

– Analise do tempo de venda 

– Dados para tomada de decisão 

– Coleta de informações e dados 

– Fluxo de vendas 

 



Trabalhos Correlatos 

• Egestor (2016) - otimização de processos: 

sistemas gestão focado em vendas 

– Coleta de informação e armazenamento 

 

–  Dados para tomada de decisão 

 

– Fluxo de venda 

 



Trabalhos Correlatos 

• Gestão online (2018) – plataforma em 

nuvem  

– Dados para tomada de decisão 

 

– Coleta de informações e dados 

 

– Fluxo de venda 

 



Requisitos 

• A ferramenta deve permitir o cadastro de 

cliente e atualizações (RF) 

• A ferramenta deve permitir o cadastro de 

vendedor (RF) 

• A ferramenta deve permitir o cadastro de 

bebidas (RF) 

• A ferramenta deve permitir o cadastro de 

máquinas com acessórios (RF) 



Requisitos 

• A ferramenta deve permitir criar segmentos e 

portes de atendimento (RF) 

• A ferramenta deve permitir inserir cliente na 

fila de prospecção, negociação e elaboração 

de contrato (RF) 

• A ferramenta deve permitir criar pedido (RF) 

• A ferramenta deve permitir consultas nas filas 

de prospecção, negociação, elaboração de 

contrato e pedido (RF) 

 

 



Requisitos 

• A ferramenta deve ser desenvolvida na 
ferramenta CASE Genexus (RNF) 

• A ferramenta deve ser desenvolvida na 
linguagem de programação Java (RNF) 

• A ferramenta deve utilizar o Banco de Dados 
SQL Server para armazenamento dos dados 
(RNF) 

• A ferramenta deve disponibilizar interface por 
meio de um navegador web que trabalhe 
com responsividade (RNF) 

 

 

 



Especificação 

• Diagrama de casos de usos: 

funcionalidades que os atores 

Vendedor e Gerente podem 

realizar na ferramenta 

• Diagrama de atividade: 

apresentação do processo de 

vendas definido 



Diagrama de caso de uso 



Diagrama de atividade - A 



Diagrama de atividade - B 



Diagrama de atividade - C 



Diagrama de atividade - D 



Implementação 

• Foi desenvolvido utilizando ferramenta 

CASE GeneXus 

• Gerando na linguagem em Java 

• Banco de dados SQL Server 2014  

• Work With for Web  

 

 



Implementação  



Implementação 



Implementação 



Operacionalidade da 

Implementação 



Operacionalidade da 

Implementação 



Operacionalidade da 

Implementação 



Resultados e Discussões 

• Validação da ferramenta realizada em 

duas fases, pelo gerente comercial 

– Utilizando a ferramenta  

– Respondendo a 12 perguntas sobre a 

ferramenta, com notas de 1 a 5 

 

 



Resultado da avaliação  

0

1

2

3

4

5

6

7

Nota 3 Nota 4 Nota 5

R 

E 

S 

P 

O 

S 

T

A

S 



Resultados e Discussões 

• Ponto Forte - é uma ferramenta aderente 

às atividades da área comercial e pode 

apresentar resultados concretos 

• Ponto Fraco - pode estar ligado ao 

aspecto de aplicabilidade no ambiente real 

de negócios 

• Observação - aplicada no ambiente real 

de negócios da empresa 



Comparação Com Correlatos 



Conclusões 

• O principal objetivo foi alçando 

– Desenvolvimento da ferramenta 

– Estabelecer o processo de vendas 

 

•  Validação da solução junto ao gerente 

comercial 

 

• Ferramenta CASE GeneXus 

 

 

 

 



Extensões 

• Criar módulo para o controle serial das máquinas 
instaladas em cada clientes 

• Desenvolver processo de leitura de doses, 
quando comercializada a venda baseada na 
venda por consumo de doses 

• Permitir que a Ferramenta de Venda gerencie e 
registre a leitura mensal de cada cliente para 
obter o consumo mensal 

• Registrar o consumo mensal de insumo dos 
clientes na Ferramenta de Vendas 

• Apresentar ao técnico os insumos fornecidos para 
os clientes 

 



Demonstração da 

implementação 


