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RESUMO

No Brasil, o setor de vendas diretas movimenta bilhdes de reais, sendo uma
area representada por maioria de mulheres da classe C, D e E. Podendo ser uma
atividade para complementar renda ou como renda principal, vendas diretas estao
presentes no dia a dia, conhecida principalmente pelas vendas por catalogo. Nesta
modalidade, a vendedora recebe por comissdao dos produtos vendidos, sendo que
cada marca possui suas proprias regras relacionadas a comissdo. O modelo de
negocios tras total liberdade para que a vendedora possa decidir estratégias de venda.
Buscando auxiliar no controle de informagodes, como clientes, produtos e pagamento
de vendas por catalogo, este trabalho propdem o desenvolvimento de um sistema
web, levando em consideragado que uma vendedora pode trabalhar com mais de uma
marca.

Palavras-chave: Venda direta. Venda por catalogo. Controle de vendas. Controle de
pagamento.



ABSTRACT

Direct Sales sector moves billions in Brazil every year, being mostly
represented by women of economic classes C, D and E. Being an activity for
supplement income or as a main activity, direct sales are present in everyday life. The
salesperson income is upon the goods sold commission; each company has its
commission range. The business model allows the salesperson to set up their own
sales strategy. Aiming to assist in the data control, such as customer data, catalog
data, products data and sales data, this paper proposes the development of a web
system to control sales and considering that the salesperson could work with more
than one company.

Keywords: Direct Sales. Catalog Sales. Sales control. Payment Control.
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1 INTRODUGAO

De acordo com a World Federation of Direct Selling Association (WFDSA,
2023), venda direta consiste em um modelo de varejo, sendo utilizado por pequenas
e grandes empresas. Companhias oferecem produtos ou servigos de todos os tipos,
desde cosméticos, roupa intima, utensilios de cozinha, entre outros, de forma direta
ao consumidor final.

O que faz o modelo de venda direta ser diferente do varejo tradicional,
consiste em entregar o produto diretamente para o consumidor final, sem necessidade
de loja fisica. O meio de campo entre quem produz os produtos e quem recebe, séo
os chamados consultores. Empreendedores autdnomos que se afiliam as empresas
e, de forma independente, constroem seus modelos de negdcios, dispensando um
estabelecimento fixo e metas da corporacio, porém com os produtos das empresas
(WFDSA, 2022).

No ranking da WFDSA (WFDSA, 2023) em 2021, o Brasil esta na sétima
posicao global de vendas diretas com faturamento de 7.048 bilhdes de ddlares e
estima-se que o numero de consultores ativos é 3.705.793, sendo 87% de mulheres.
Segundo a Associagao Brasileira de Empresas de Vendas Diretas (ABEVD, 2023), no
Brasil o perfil médio dos empreendedores corresponde a mulheres, jovens e classe C,
D e E. Sendo normalmente uma forma de renda complementar, uma consultora
trabalha em média com 3 marcas.

Das categorias trabalhadas no Brasil, estdo as marcas de cosméticos com
52%, como Natura, Avon, Mary Kay, acompanhado de roupas e acessorios com 22%.
Com o percentual de 3% encontra-se categorias de produtos para casa, saude e
nutricao, telecomunicacéo (ABEVD, 2023).

1.1 PROBLEMA

Os dados apresentados sobre a quantidade de consultores e faturamento de
vendas direta, mostram que venda direta € um mercado muito ativo e flexivel. De
acordo com um levantamento realizado neste trabalho (Secédo 2.2), 77% das
consultoras, fazem o controle de vendas de maneira manual. Considerando que a

média de marcas que trabalham é maior do que uma, a empreendedora pode ter
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dificuldades em organizar e manter os dados atualizados de vendas, estoque e
principalmente pagamentos. Os dados de pagamento sdo mais sensiveis caso
estejam desatualizados ou sejam perdidos, trazendo prejuizo ao negacio.

1.2 OBJETIVOS

Desenvolver um sistema web para vendas diretas, focando em vendas por

catalogo.

1.2.1 Objetivos especificos

o Permitir que o consultor de vendas mantenha o cadastro de clientes,
produtos e catalogos;

e Possibilitar um controle de estoque para produtos em pronta entrega;

e Permitir que o consultor gerencie suas vendas;

o Possibilitar a retirada de relatérios como de vendas, produtos mais

vendidos e lucro.

1.3 JUSTIFICATIVA

Na venda direta, o modelo de negdcio € livre para que a vendedora construa
as estratégias e crie metas de lucro (ABEVD, 2020). Com um controle digital,
informacodes de clientes, produtos e vendas podem ser cadastrados, acessados e
analisados a todo momento. Com essas informacoes, estratégias podem ser criadas
baseadas no historico.

Com a facilidade de acesso as informagdes, o consultor pode controlar
pagamentos mantendo o caixa atualizado; ter informag¢des como quais produtos sao

mais pedidos; ou qual cliente compra mais e, assim, decidir como agir.
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1.4 ESTRUTURA DO DOCUMENTO

O Capitulo 1 deste projeto contextualiza sobre o trabalho proposto,
juntamente com conceitos basicos, problemas e objetivos. No segundo capitulo &
apresentada a fundamentacao tedrica, onde serdo apresentadas mais informacoes
sobre vendas, vendas diretas e € apresentada a entrevista feita com vendedoras de
catalogos. No Capitulo 3, Materiais e Métodos, sdo apontados quais ferramentas e
metodologia usada para constru¢ao deste trabalho, bem como linguagens usadas e
banco de dados. No Capitulo 4 sdo apresentadas as funcionalidades do sistema. Por

fim, no Capitulo 5 apresenta-se as consideracoes finais.
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2 FUNDAMENTAGAO TEORICA

Neste capitulo € apresentado o embasamento tedrico para o projeto. Séo
abordados conceitos sobre vendas e vendas diretas, o processo de vendas € como
empresas brasileiras apresentam seu modelo de negdcio para vendas diretas.

Para respaldar o projeto € apresentada uma entrevista feita com consultores
afiliados a empresas de venda direta.

2.1 VENDA

Segundo Futrell (2014), a definicdo de venda consiste na comunicagao entre
duas pessoas, em que o vendedor passa informacodes sobre um produto, servigo, ideia
ou conceito para persuadir o potencial comprador a efetuar a compra que satisfaca as
suas necessidades pessoais.

Seguindo a definigdo, uma pessoa ajuda a outra, seja com o vendedor
prospectando um possivel cliente ou um cliente de longa data. O profissional analisa
as necessidades do comprador, fornece informagdes e assim consegue sugerir um
produto/servico que atenda as necessidades do interessado. Além do pré-venda, o
atendimento pds-venda também faz parte da venda, visto que isso pode assegurar a
satisfacao a longo prazo do comprador (FUTRELL, 2014).

Ainda segundo Futrell (2014), na analise das necessidades do comprador,
ambas as partes discorrem sobre o produto/servigo oferecido, caso o produto atenda
as expectativas do cliente, o vendedor tenta persuadi-lo a compra-lo. A FIGURA 1
demonstra qual o processo de vendas, sendo sete passos que englobam desde a
prospecc¢ao de clientes até o pds-venda.

A prospeccéao de clientes é a fase em que se identifica os potenciais clientes
e qual publico alvo. Na segunda fase, contato inicial, € feita a introdu¢ao do produto
ou servico; e, na qualificacdo, filtra-se e avalia-se se o cliente tem realmente
possibilidade de fechar a venda (FUTRELL, 2014).

No passo quatro, apresentacdo da oferta € voltado para a solucido de um
problema, ou seja, mais do que vender um produto, o vendedor apresenta uma
solugdo que vai ajudar o cliente. Na fase de obje¢bes em vendas, sédo tratados
detalhes da venda, como precos, prazos de entrega e condi¢gdes de pagamento. Por
fim, o fechamento da venda, formalizando a venda e pagamento do produto e/ou
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servigco. Considerada uma das fases mais importantes, o pds-venda permite medir a
satisfacéo do cliente, bem como fideliza-lo. (FUTRELL, 2014).

FIGURA 1 — Sete etapas do fluxo geral de vendas

B
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=
=
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FONTE: https://resulttado.com/etapas-do-processo-de-vendas/ (2022).

No mundo de vendas, conhecimento para vender pode ser obtido por um
treinamento formal de vendas, mas principalmente pela experiéncia. Conhecimento é
essencial para as vendas, sendo os principais: conhecer seus clientes, empresa e
produtos (FUTRELL, 2014).

Ainda de acordo com o Frutell (2014), vendedores devem aprender a utilizar
tecnologia a seu favor. Com o uso de ferramentas é possivel acompanhar contato com
clientes, organizar o tempo de venda, acompanhar relatérios de vendas, verificar
estoque de produtos. Sendo assim, a informatizagdo permite existir uma base de
dados que ajuda a desenvolver estratégias de vendas mais eficientes.

Além dos passos listados acima, o uso de um programa auxilia na
produtividade individual do vendedor, ja que melhora a gestdo de informagao
(FUTRELL, 2014).

2.1.1 Venda Direta
Segundo Petterson e Wotruba (1996) a melhor defini¢ao seria venda face-a-

face em um local n&o fixo. Sendo uma pratica muito antiga em que vendedores batiam

de porta em porta e ofereciam os produtos, com os tempos modernos, pessoas se


https://resulttado.com/etapas-do-processo-de-vendas/
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tornam afiliados/representantes/consultores de empresas e vendem os produtos nos
momentos e lugares que decidirem.

Consultores criam relagdes com os possiveis consumidores, inicialmente com
discussoes e demonstracdes ao vivo. Com o advento da internet e redes sociais, a
venda direta se tornou até mesmo uma estratégia de marketing (WFDSA, 2023).

De acordo com Petterson e Wotruba (1996), no campo operacional da venda
direta, a relagao interpessoal € a esséncia. A venda nao ocorre em um espaco fisico
delimitado (loja), normalmente elas ocorrem em casa, no trabalho ou em um local
neutro (esta € a principal caracteristica que diferencia vendas diretas de vendas de
varejo, em lojas). O vendedor tem a possibilidade de conversar, demonstrar e contar
os beneficios do produto para o cliente, de forma informal e sem pressdes de meta.
Vendas diretas ndo necessariamente fazem uso de catalogo, mas estes sao muito
comuns e relacionados a venda direta.

Comparado com outros métodos, a venda direta tem muitos beneficios, sendo
o0 maior deles a flexibilidade. Em uma perspectiva tatica, o empreendedor individual
tem liberdade para montar seu plano de negdcio e venda, decidindo se a dedicacao
sera por meio periodo ou integral. Outra estratégia conhecida é o “evento social’ que
consiste no vendedor reunir em sua casa varias pessoas interessadas nos produtos e
demostrar os beneficios (PETTERSON; WOTRUBA, 1996).

Como no caso de produtos da Mary Kay Cosméticos, em que a consultora
demonstra tratamentos de pele ou maquiagens na prépria cliente.

A consultora define como sera feito os pagamentos, se sera feito antes ou
depois da entrega dos produtos de acordo com a marca trabalhada assim como,
decide se ira pedir os produtos apenas que foram vendidos ou fazer um estoque.
(PETTERSON; WOTRUBA, 1996).

Em alguns casos o consultor gera um pedido de compra apos fazer a venda,
como no caso da Avon e Natura, ambas com um ciclo de venda/entrega. Outras
marcas, como a Mary Kay orienta os consultores a terem os produtos em estoque
para fazer a entrega ao consumidor no momento da venda.

Segundo Petterson e Wotruba (1996), todas essas taticas podem ser
executadas em conjunto ou ndo, porém nao existe uma férmula que garanta o sucesso

ou fracasso das vendas. Algumas delas s&o voltadas para alguns tipos de marcas.
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Ja na perspectiva estratégica, venda direta pode ser vista como um canal de
distribuicdo, como uma maneira de fazer negocios e como uma maneira de entrar no
mercado.

Na venda direta como um canal de distribuicdo € originaria de um produtor
que vende para seu consumidor final, como ja visto anteriormente, esse jeito envolve
terceiros (consultores independentes) que compram e depois revendem o produto
(PETTERSON; WOTRUBA, 1996).

Na FIGURA 2, segundo Petterson e Wotruba (1996), no canal A, existe o
fornecedor, atacadista e por fim o varejista (loja) que vende o produto ao consumidor
final, ja no canal B que também é comum no varejo tradicional o fornecedor envia os
produtos diretamente para o varejista e por fim ao consumidor.

Quando se fala em venda direta podemos ver conforme canal C, que o
consultor adquire os produtos direto do fornecedor e revende para o consumidor final.
Existe também o canal D em que uma marca de venda direta ndo produz o produto,

mas obtém de um fornecedor numa fase anterior da venda direta.

FIGURA 2 — Esquema de canais de distribui¢éo

Varejo Tradicional . Canal de Venda Direta
(Local fixo)

(A) (8) (© (D)
Fornecedor Fornecedor Fornecedor Fornecedor
Atacadista 0 0 Marca de Venda Direta
Varejista Varejista Consultor Independente  Consultor Independente

Consumidor Consumidor Consumidor Consumidor

FONTE: Adaptado de “What is Direct Selling ? Definition, Perspective and Research Agenda”. Robert
A. Petterson and Thomas R. Wotruba (1996).
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Ao contrario do que o termo “venda direta” indica, o produtor ndo tem uma
relagcéo direta com o consumidor, e sim atraveés de seus consultores. Ja os consultores
apesar de terem a flexibilidade de trabalho, acabam fazendo o mesmo que
vendedores tradicionais, seja promover vendas, vender e distribuir os produtos.
Basicamente a diferenga entre as vendas tradicionais e direta € o intermediario entre
o fornecedor do produto e consumidor final (PETTERSON; WOTRUBA, 1996).

De acordo com Petterson e Wotruba (1996), na venda direta como um canal
de entrar no mercado, a marca vé uma maneira de deixar a venda mais pessoal, ao
invés de focar em grandes massas e com promogoes impessoais com a venda direta
o vendedor da atengdo maior as necessidades do comprador. Vendas diretas
funcionam muito com produtos que as pessoas procrastinam a comprar € com
produtos que exigem mais atenc¢do as diferengas individuais, como no caso de
cosmeticos.

Segundo Petterson e Wotruba (1996), outro motivo de usar venda direta para
entrar em certos mercados € a burocracia que marcas estrangeiras enfrentam para
abrir um negdcio antes mesmo de saber da aderéncia da populagao.

No jeito de fazer negdcios, a venda direta tem como estratégia “ser invisivel”,
sendo dificil de concorrentes entenderem inteiramente o processo de vendas. Para
empresas com capital pequeno, vendas diretas podem uma op¢ao ja que nao tera
custos com locais de compra, vendedores fixos e propagandas (PETTERSON;
WOTRUBA, 1996).

2.1.2 Comissao de vendas direta

As empresas de venda direta, trabalham normalmente com comissao, sendo
assim € também escolha do representante quando vale a pena fazer descontos ou
nao para os clientes.

Na marca Natura, a comissdo comeca em 20% e vai até no maximo 35%
(NATURA, 2022). Com a Avon a comisséao vai de 20% a 38% (AVON, 2022).

Considerando as vendas por catalogo, as empresas como Natura, Avon,
Tupperware tem o chamado ciclo de venda, que consiste em um periodo de tempo
em que precos e ofertas sdo validos para os produtos disponiveis, bem como produtos
promocionais para determinada data festiva, como Dia das Maes, Natal e etc.
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2.2 ENTREVISTA

Um levantamento, por meio de entrevistas, foi realizado para entender o perfil
das consultoras, idade, sexo, por qual motivo vendem e quais marcas, como ¢ feito o
controle de vendas, quais meétodos utilizam, e em caso de uso de uma ferramenta qual
funcao seria mais importante. A pesquisa foi realizada entre margco e maio de 2022, e
recebeu o total de nove respostas.

Fazem parte da pesquisa questdes que englobam o perfil da pessoa, como
faixa de idade, sexo e qual tipo de renda a venda direta proporciona, se existe
interesse em utilizar uma ferramenta para controle de vendas. Foram feitas perguntas
relacionadas ao gerenciamento das vendas, como com quais empresas trabalham, se
o controle de vendas € feito manualmente ou com auxilio de ferramenta, qual
funcionalidade ajudaria mais no dia a dia da pessoa vendedora, bem como quais as
dificuldades estao mais presentes do dia a dia.

2.2.1 Resultados da entrevista

O perfil das pessoas que responderam foi de 100% do sexo feminino, com
idades variadas, sendo 33% entre 26 a 35 anos, 44,4% com mais de 46 anos, 11,1%
entre 36 a 45 anos e 11,1% com menos de 26 anos.

Considerando qual tipo de renda a venda direta proporciona, temos 44,4%
das consultoras vendem para ter uma renda complementar, 44,4% vendem para ter
descontos para si mesma e 11,1% vendem como renda principal.

Quando perguntadas sobre o controle de vendas 77,8% o fazem de maneira
manual, utilizando caderno, 11,1% utilizam Excel e 11,1% utilizam um aplicativo.

Na questdo aberta sobre as dificuldades no controle de vendas, as
respondentes informaram: controle de pagamento, fluxo de estoque, dificuldade de
atualizar dados em tempo real, perda de documentos e questdes relacionadas a
historico de vendas e de vendas por cliente.

Sobre aplicativos usados para auxiliar as vendas, também por texto livre,
WhatsApp e Instagram foram mencionados para questdes de divulgacgéo e o aplicativo
Empresaria On-line para controle de vendas e estoque.

Mesmo que o numero de consultoras que controlem as vendas manualmente

seja alto, 87% das pessoas também responderam que utilizariam um aplicativo
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especifico para vendas feitas por catalogo, bem como 33,3% afirma que a fun¢éo que
mais ajudaria seria controle de pagamentos, 33,3% o controle de pedidos. 11,1%
escolheram a fun¢ao de historico de vendas, 11% o controle de lucro e 11% todas as

opgoes.

2.3 SOFTWARES SEMELHANTES

Para embasar o desenvolvimento do sistema Venda Facil, apresenta-se a
seguir softwares do mercado que tem como objetivo auxiliar o controle de vendas.
Serao analisados o aplicativo Empresaria Online (EMPRESARIA ONLINE, 2023), que
foi mencionado na pesquisa, bem como o Mercos (MERCOS, 2023) e Controle de
Vendas (CONTROLE DE VENDAS, 2023). Todos tém como objetivo fazer o controle
de vendas.

A seguir € feito um comparativo entre os softwares (Tabela 1) em relagéo das

funcionalidades e na sequéncia um resumo de cada sistema.

Tabela 1 - COMPARATIVO DE SOFTWARES SEMELHANTES

Marca Empresaria Online Mercos Controle de vendas
Controle de venda Sim Sim Sim
Controle de estoque | Sim Sim N&o
Relatérios Sim Sim N&o
Contém area para Sim Sim N&o

catalogos e comisséo

Aplicativo e web Sim Sim Aplicativo

Possui plano gratuito | Ndo N&o Sim
FONTE: A autora (2023).

O primeiro software analisado é o Empresaria Online (EMPRESARIA
ONLINE, 2023), com 8 anos de mercado e tem como objetivo gerenciar o negdcio de
empreendedores autbnomos.

O software pode ser acessado via aplicativo ou web e possui um plano basico
por 19,90 reais e o plano completo por 34,90 reais. Na pagina inicial via web é possivel
ver um resumo dos valores de vendas, receitas, despesas e saldo. E possivel
cadastrar fornecedores (marcas de catalogo ou fornecedores em geral), produtos ou
servicos, e vendas. No cadastro de produtos pode ser informado quantidade em
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estoque, valor de venda e custo do produto. Existe a opcado de ver histérico de
determinado produto, sejam entradas ou saidas, bem como outros tipos de relatorios,
voltados a informagdes dos clientes, agenda de compromisso e estoque.

Ja no Mercos (MERCOS, 2023), a proposta é uma plataforma de gestdao bem
completa que além de incluir gestao de produtos, clientes e pedidos, esta pronta para
incluir varias regras de negocio como por exemplo quantidade minima de um
determinado produto ou se a quantidade deve ser multipla de algum valor. No
aplicativo Controle de Vendas (CONTROLE DE VENDAS,2023), disponivel na Play
Store também possui cadastro e manutengao de clientes, produtos, categorias (que
pode ser utilizado como uma maneira de distinguir os catalogos) e relatorios. A

interface é mais simples e pratica.
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3 MATERIAIS E METODOS

Neste Capitulo é apresentado o processo de engenharia utilizado para o
desenvolvimento do projeto, quais ferramentas auxiliaram durante a concepgéo e o

plano seguido para o desenvolvimento.

3.1 PROCESSO DE ENGENHARIA DE SOFTWARE

Ao se propor o desenvolvimento de software, o problema a ser resolvido deve
ser entendido, seja automatizar um processo simples ou com regras complexas
(MAXIN; PRESSMAN, 2016).

Segundo Maxin e Pressman (2016), no processo de software, uma
metodologia deve ser escolhida, mas em todas elas a esséncia € a mesma:

e Compreender o problema;
e Planejar a solucéo;

e Executar o plano;

e Examinar o resultado.

Para este trabalho foi escolhido o método agil Scrum. Nesta metodologia as
equipes sdo pequenas e alguns processos informais, tendo como objetivo a entrega
de artefatos e simplicidade no desenvolvimento sempre.

Por alguns processos serem informais ou n&o possuirem uma carga
detalhada de documentos, utilizando Scrum a comunicagao no time deve ser fluida.
As entregas em periodos curtos ao cliente ajudam no feedback do produto no decorrer
do desenvolvimento (MAXIN; PRESSMAN, 2016).

De acordo com Maxin e Pressman (2016), especificando os processos dentro
do Scrum, temos:

o Requisitos;
e Analise
e Projeto;
o Evolucao;
e Entrega.
O periodo em que as tarefas sdo realizadas € chamado de Sprint, que pode

ser flexivel, de uma semana ou um més. Esse detalhe é discutido com o time de
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desenvolvimento e leva em consideracdo a complexidade das entregas (MAXIN;
PRESSMAN, 2016).

Ainda segundo Maxin e Pressman (2016), o time se auto-organiza e €
interdisciplinar. A metodologia possui alguns papeis, sendo eles:

e Scrum Master: Responsavel pelo time, garante que o Scrum é seguido
e ajuda nos impedimentos.

e Product Owner: Responsavel pelo Backlog do produto, seja definir os
requisitos e a ordem de entrega.

o Time de desenvolvimento: Geralmente um time de 3 a 6 pessoas que
sao responsaveis pelo desenvolvimento dos incrementos do produto. Se
auto-gerenciam.

No Scrum também existem cerimdnias para que a comunicacao e andamento
da Sprint sejam organizados.

De acordo com Maxin e Pressman (2016), a Reunido de Planejamento de
Sprint trata da meta da Sprint que ira se iniciar. O Product Owner expde a meta da
Sprint e cabe ao restante do time escolher quais tarefas entram na Sprint. Eles devem
levar em consideracao o tempo determinado.

Ainda segundo Maxim e Pressman (2016), quando a Sprint se inicia, realiza-
se a Reunio diaria do Scrum. E uma reunifo que pode acontecer todos os dias e com
duracdo de 15 minutos. O valor desta reunido € a sincronizagao de atividades e
planejamento das proximas 24 horas.

Dentro da reunido diaria, existem trés perguntas que todos devem responder:

a. O que vocé realizou desde a ultima reuniao?

b. Quais obstaculos encontrados?

c. O que planeja fazer até a proxima reuniao?

Caso exista algum obstaculo € papel do Scrum Master eliminar o impeditivo. Em
alguns casos também utilizam desta reunido para declarar quais itens do backlog da
Sprint foram finalizados.

Quando a Sprint é finalizada, a reunido de revisao da Sprint é feita, nela
demonstra-se as fun¢des desenvolvidas e o product owner decide se o incremento
pode ser entregue ou ndo (MAXIN; PRESSMAN, 2016).

Por fim, existe a retrospectiva da Sprint que, de acordo com Maxin e Pressman
(2016), tem como objetivo discutir:

a. O que deu certo na Sprint;
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c. Com o que a equipe se compromete em melhorar na proxima Sprint.

3.2 DESENVOLVIMENTO DO PROJETO

De acordo com secéo acima, para utilizar o Scrum, sprints devem ser criadas,

e as tarefas atribuidas devem ser entregues ao fim da sprint. Para este trabalho as

histérias de usuério foram descritas em um quadro no Trello e divididas em 6 Sprints

de um més cada.

Sprint 1

HUO03 — CADASTRAR USUARIO

HUO015 — MANTER PEDIDOS

+ Adicionar um cartao

Sprint 4

HUO007 — MANTER CATALOGO

HUOQ04 - VER LISTA DE CLIENTES

HUO0O05 — MANTER CLIENTE

HUO010 - LISTAR PRODUTOS

HUO011 — MANTER PRODUTOS

+ Adicionar um cartao

Figura 3 - Sprints 1,2e 3

Sprint 2
HUO18 - TELA INICIAL

HUO14- LISTAR PEDIDOS

+ Adicionar um cartao

Fonte: A autora (2023).

Figura 4 - Sprints 4, 5e 6

Sprint 5
HUOQO08 - LISTAR CICLO DE VENDA

HUO009 - MANTER CICLO DE
VENDA

HUO012 — LISTAR PRODUTOS EM
ESTOQUE

HUO013 — MANTER PRODUTOS EM
ESTOQUE

+ Adicionar um cartéo

Fonte: A autora (2023).

Sprint 3

HUOO1 — REALIZAR AUTENTICAGCAQ
NO SISTEMA

HUO002 — MANTER USUARIO

HUOO06 - LISTAR CATALOGO

+ Adicionar um cartao

Sprint 6

HUO016 - RELATORIO DE CAIXA

HUO017 - RELATORIO MAIS
VENDIDOS

+ Adicionar um cartédo
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Sprint Data Inicio Data fim
Sprint 1 20/05/2022 08/06/2022
Sprint 2 10/06/2022 05/07/2022
Sprint 3 06/07/2022 05/08/2022
Sprint 4 08/08/2022 05/09/2022
Sprint 5 15/04/2023 15/05/2023
Sprint 6 16/05/2023 15/06/2023
Fonte: A autora (2023).
3.2.1 Sprint 1

Das histérias de usuario escolhidas estdo a de cadastro de usuario na
plataforma, e a historia de usuario principal para o software, que consiste no cadastro
de vendas. Para que o cadastro de venda seja realizado, esta implicito pelo menos a
base de dados de outros componentes, como de produtos, clientes e catalogo. Nesta
sprint o cadastro de vendas é considerado como uma primeira versao pois € previsto

um refinamento no cadastro nas proximas sprints.

3.2.2 Sprint 2

Na Sprint 2 as historias de usuario escolhidas condizem com a finalizagéo de
vendas, ou seja, a atualizagdo de vendas e listagem com filtros. Também foi incluida
a pagina inicial que contém atalhos para que o usuario possa ter uma visao rapida de

gual tela acessar.

3.2.3 Sprint 3

A Sprint 3 tem foco na autenticag&do do usuario do software, como em atualizar
seu cadastro, fazer o login por e-mail. Também se inicia a parte de catalogos, tendo
como objetivo criar a tela de listagem e filtros.
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3.2.4 Sprint 4
O foco da Sprint 4 é finalizar a parte de catalogos (Criar/Atualizar) e construir
a parte de produtos e clientes.

3.2.5 Sprint 5
Na Sprint 5, é tratada parte de ciclo de venda e de produtos em estoque.
Considera-se um refinamento no cadastro de vendas apos a parte de estoque ser

implementada.

3.2.6 Sprint 6
Para finalizar, na Sprint 6 € responsavel pelos relatérios como de caixa e

produtos mais vendidos.

Para melhor entendimento no processo de desenvolvimento foram criados
diagramas que sao apresentados neste trabalho:
¢ Diagrama de caso de uso -—Apéndice A;
o Histdria de usuarios — Apéndice B;
o Diagramas de classes — Apéndice C;
¢ Diagrama de sequéncia — Apéndice D;

¢ Modelo fisico do banco de dados — Apéndice E.

3.3 TECNOLOGIAS UTILIZADAS

Nesta secdo serdo apresentadas as tecnologias utilizadas para o

desenvolvimento do trabalho.

3.3.1 Trello
E uma ferramenta da Atlassian que gerencia quadros e cartdes, sendo
utilizado neste trabalho para organizar as Sprints e como Kanban Board para

organizar em que fase esta cada parte do desenvolvimento (TRELLO, 2023).
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3.3.2 Astah Comunity

Usada como ferramenta para criar diagramas de UML, como diagrama de
caso de uso, classe e sequéncia. Foi utilizado a versdo gratuita para estudantes
(ASTAH, 2023).

3.3.3 IntelliJ IDEA
Desenvolvido pela Jet Brains, o Intellj é um editor de cddigo fonte. Foi
escolhido para o desenvolvimento Java + Spring Boot e Angular (JETBRAINS, 2023).

3.3.4 Java

Desenvolvida em 1995, Java € uma linguagem orientada a objetos,
desenvolvida inicialmente pela empresa Sun Microsystems e que atualmente faz parte
da empresa Oracle. O Java ¢é independente de plataforma, isso significa que pode
rodar em qualquer sistema operacional. |sso se da gragas a JVM (Java Virtual
Machine). Aplicacdes Java podem ser web, mobile ou desktop (JAVA, 2023).

3.3.5 Spring

Spring € um framework Java, que auxilia no desenvolvimento de aplicagao.
Com o framework é possivel ter func¢des auxiliares e que facilitam no processo de
desenvolvimento. Explorando os conceitos de inversao de controle e injecdo de

dependéncias, é um dos frameworks mais utilizados atualmente (SPRING, 2023).

3.3.6 Spring Boot

E um framework que auxilia nas configuragdes iniciais do projeto, sendo assim
o desenvolvedor pode rapidamente focar na parte mais importante que € desenvolver
(SPRING, 2023).

3.3.7 Angular

E uma plataforma para desenvolvimento web, focada na camada cliente
(browser) de uma aplicagao. Construida em cima de TypeScript e desenvolvida para
integrar com diversas bibliotecas (ANGULAR, 2023).

Neste capitulo foi apresentado a metodologia utilizada no desenvolvimento,

bem como o plano de Sprints e quais ferramentas e tecnologias auxiliaram na
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construcao do projeto. No proximo capitulo € apresentado as telas e funcionalidades

do sistema.
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4 APRESENTAGAO DO SISTEMA

Neste capitulo apresenta-se o funcionamento do sistema desenvolvido para
este trabalho. O sistema € composto por uma interface web que se conecta a um

webservice que € responsavel pela comunicacao com o banco de dados.
4.1 ARQUITETURA DO SISTEMA

Para o desenvolvimento deste trabalho foi utilizada a arquitetura cliente-
servidor. Sendo o lado servidor responsavel pelo webservice e conexao com banco
de dados, ou seja, toda insergéo, edicdo, listagem e remog¢ao de informagdes séo
tratadas nesse lado. Para o desenvolvimento foi utilizado Java e Spring Boot e como
banco de dados PostgreSQL.

Na camada cliente, responsavel pela interface web, foi utilizada a plataforma

Angular que se comunica com o webservice.

Figura 5 - ARQUITETURA DO SISTEMA

N :

Cliente Servidor

Postgres

Angular Java

Fonte: A autora (2023).

4.2 FUNCIONALIDADES DO SISTEMA

Ao entrar pela primeira vez no web site é apresentado ao usuario uma tela de

autenticagao (Figura 6). Sendo possivel realizar o login ou se cadastrar.
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Figura 6 - TELA DE AUTENTICAGCAO

Login - Venda Facil

R

&

Siic-Igmll Or Cadastre-se agora!

Fonte: A autora (2023).

Para fazer o login, o usuario deve adicionar um e-mail e senha cadastrados
previamente na plataforma. Caso o login seja realizado com sucesso, o usuario €
redirecionado para uma tela inicial.

Figura 7 - TELA INICIAL

liil

Produtos Pedidos Clientes

Criar novo Criar Novo Criar Novo

Mais Vendidos

Caixa Estoque Ciclo de vendas

Relatério de caixa Produtos em estoque Criar Novo

Fonte: A autora (2023).

Na tela inicial (Figura 7) o usuario podera ver um menu lateral com os atalhos

para as listas de pedidos, clientes, produtos, catalogos, ciclo de vendas e
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configuragcdes de perfil. Na pagina inicial estdo disponiveis atalhos para criagcao de
dados ou relatérios como o de caixa, estoque e produtos mais vendidos. Para que 0s
pedidos de vendas possam ser feitos alguns dados precisam ser cadastrados:
catalogo, ciclo de venda, produto e cliente.

Ao clicar em Catalogo o usuario sera redirecionado para a lista de catalogos

registrados no banco de dados (Figura 8).

Figura 8 — TELA LISTA DE CATALOGOS

Lista de Catdlogos

Lista de Catalogos

Nome Comisséo
Natura 30% n
Demillus 25% n

Fonte: A autora (2023).

Na lista de Catalogos, o usuario podera editar ou excluir o item, bem como
se clicar em “Novo” seré redirecionado para a tela de criacédo de catélogo. E obrigatério
informar a descrigdo e percentual de comissao do catalogo (Figura 9). O percentual

cadastrado sera usado no calculo de comissao recebida no relatorio de caixa mensal

e total.
Figura 9 - TELA DE CADASTRO DE CATALOGO
\ Cadastro de Catélogo
Cadastro de Catalogo
—
——
B oo

Fonte: A autora (2023).
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Ao pressionar a opg¢ao produtos na barra de navegacao, o sistema apresenta
a lista de produtos ja cadastrados (Figura 10). O usuario podera filtrar a lista de
produtos por catalogo, bem como editar, remover e criar um produto. Na tela de

criacdo de produto os campos descrigao e preco sao obrigatoérios (Figura 11).

Figura 10 - TELA LISTA DE PRODUTOS

Lista de Produtos

Lista de Produtos
Q Filtrar Limpar Filtro

Produto Catélogo Prego Referéncia

Baton Natura R$ 10.00 910 n
Rimel Natura R$ 15.00 958 n
Produto 1 Natura R$ 56.00 123 n
Produto 2 Natura R$ 49.90 14F1 n
Produto avon 1 Avon R$ 50.00 1234 n

Fonte: A autora (2023).

Figura 11 - TELA CADASTRO DE PRODUTO

Cadastro de Produto
Nimero de Refeéncia:
-

* Catalogo:
m Cancelar

Fonte: A autora (2023).
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Ao clicar em Ciclo de venda o usuario ¢é redirecionado para a lista de ciclos de
vendas (Figura 12), assim como € possivel editar e remover o ciclo. Na tela de criagao
(Figura 13) o usuario deve informar uma descri¢do do ciclo e a data de inicio e fim do
ciclo. As datas de inicio e fim servem para que o Consultor saiba quais ofertas e qual
catalogo esta em vigéncia.

Figura 12 - TELA LISTA DE CICLO DE VENDAS

Lista de Ciclo de Vendas

Lista de Ciclo de Vendas

Ciclo Catalogo Inicio Fim
Ciclo 2 Natura 2022-10-03 2022-10-27 n
Ciclo 2/2023 Avon 2023-04-02 2023-04-26 n
Ciclo -5/2023 Demillus 2023-05-01 2023-05-31 n

Fonte: A autora (2023).

Figura 13 - TELA DE CADASTRO DE CICLO DE VENDA

Cadastrar Ciclo de Venda

Cadastro de Ciclo de Venda

Descrigao:
Catélogo:
Data de Inicio:

Data de Fim:

m Cancelar

Fonte: A autora (2023).

Através do menu, clicando em Clientes, 0 usuario sera direcionado para a
lista de clientes cadastrados e filtrar os clientes por inadimples e aniversariantes do
més. Para cada cliente é possivel ter acéo de editar ou remover (Figura 14).



Figura 14 - TELA LISTA DE CLIENTES

Lista de clientes

Lista de clientes

Inadimplentes Aniversariantes do més Q Filtrar Limpar Filtro

Nome Telefone Email
Ana 4198989898 ana@gmail.com
Carlos Silva 4198763562 carlos@gmail.com
Beatriz Santos 4176543212 bea@gmail.com
Danielle Mattos 419826301 dani@gmail.com

Fonte: A autora (2023).

2 ] o]
2] o]
B
2 ] o]
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No cadastro de clientes os campos nome, data de nascimento, e-mail e

telefone sdo obrigatorios, apenas o campo endereco ndo € mandatorio (Figura 15).

Figura 15 - TELA CADASTRO DE CLIENTE

o | % ta de t Cadastro de cliente
Cadastro de cliente
* Nome Completo:
* Data de Nascimento:
* E-mail:
* Telefone:

Endereco:

Salvar Cancelar

Fonte: A autora (2023).

Para acessar os pedidos o usuario pode clicar em Pedidos no menu lateral e

sera redirecionado a lista de pedidos. Nessa tela os filtros sdo disponiveis sao:
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catalogos e pagamento atrasados (Figura 16). Para cada item da lista € possivel
efetuar o pagamento, ver os itens do pedido (Figura 17), editar e remover. Também
através dessa tela é possivel entrar na tela de novo pedido.

Figura 16 - TELA LISTA DE PEDIDOS

¢ | Lista de pedidos

. .
Lista de pedidos

Pagamento atrasado Q Filtrar Limpar Filtro
Id Cliente Catélogo Vencimento Pagamento efetuado

3 Beatriz Santos Natura 19/10/2022 12/04/2023 E = n
1 Ana Natura 31/10/2022 12/04/2023 n H ﬂ
4 Beatriz Santos Natura 29/04/2023 12/04/2023 m E ﬂ
5 Carlos Silva Avon 21/04/2023 07/05/2023 n = ﬂ
6 Beatriz Santos Natura 31/05/2023 10/05/2023 ﬂ B n

Fonte: A autora (2023).

Figura 17 - LISTA DE ITENS DO PEDIDO

Itens do Pedido

Produto Quantidade Prego

Rimel 1 R$ 15.00

R$ 10.00

Fonte: A autora (2023).
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Na tela de novo pedido o usuario deve escolher o cliente, ao escolher o catalogo
a lista de ciclo de vendas, produtos e produtos em estoque séo carregadas. O usuario
podera adicionar os produtos de duas formas, a primeira € considerando o item de
catalogo, ou seja, o item ndo esta em estoque (Figura 18); a segunda € o produto em
estoque. Em ambas as maneiras o usuario podera ver qual € o preco por unidade e

se necessario sobrescrever o valor.

Figura 18 - TELA CADASTRO DE PEDIDO

Cadastro de Pedido

Cadastro de Pedido

Carlos Silva
Natura
Ciclo 2

Data de Pagamento

29-06-2023

Produtos Catalogo Produtos em Estoque

Produto Quantidade Prego Catélogo Prego Vendido

Rimel 2 R$ 15.00 n

Fonte: A autora (2023).

Para ter uma visado de fluxo de caixa, o usuario pode acessar o relatério de
caixa (Figura 19), nele é possivel ver os valores totais referentes ao més escolhido,
sendo dividido em duas categorias: totais por catalogo e totais por estoque, isso
porque a comisséo € calculada de forma diferente nesses casos. No ultimo card se
apresentam os valores totais dos pedidos, pagamentos e investimento.

Na parte inferior da tela, existem duas visdes das informag¢des dos pedidos,
pelo mesmo motivo descrito acima, para itens vendidos pelo catalogo (Figura 19) e
itens de estoque vendidos (Figura 20). Nesta tabela o foco esta em saber por catalogo

gual foi o numero de vendas e valores totais € de comissao.



Figura 19 - TELA RELATORIO DE CAIXA - VISAO CATALOGO

Relatdrios de Caixa

* Selecione a competéncia: 05/2023

Pedidos de Catalogo

Recebido: R$ 472.60
A Receber: R$ 561.40

Em atraso: R$ 88.80

Vendas de Catélogo Vendas de Estoque

Catalogo Ciclo
Natura Ciclo 2
Demillus Ciclo -5/2023
Avon Ciclo 2/2023

Estoque

Recebido: R$ 250.00
A Receber: R$ 270.00

Em atraso: R$ 20.00

Vendas Valor total
5 R$ 322.60
2 R$ 88.80
1 R$ 150.00

Totais

Em caixa: R$ 113.73
Investido: R$ 275.00

Comisséo Recebida: R$ 388.73

Valor comissdo Valor recebido

R$ 96.78 R$ 322.60
R$ 22.20 R$ 0.00
R$ 37.50 R$ 150.00

Fonte: A autora (2023).

Figura 20 - TELA RELATORIO DE CAIXA - VISAO ESTOQUE

Relatdrios de Caixa

* Selecione a competéncia: 05/2023

Pedidos de Catalogo

Recebido: R$ 472.60
A Receber: R$ 561.40

Em atraso: R$ 88.80

Vendas de Catéalogo Vendas de Estoque

Catalogo Vendas
Natura 1
Demillus 1

Estoque

Recebido: R$ 250.00
A Receber: R$ 270.00

Em atraso: R$ 20.00

Valor total

R$ 250.00

R$ 20.00

Totais

Em caixa: R$ 113.73
Investido: R$ 275.00

Comissdo Recebida: R$ 388.73

Valor comissao Valor recebido

R$ 140.00 R$ 250.00

R$11.25 R$ 0.00

Fonte: A autora (2023).
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5 CONSIDERAGOES FINAIS

Este trabalho apresentou a construgao do sistema Venda Facil: Sistema de
controle de venda de produtos por catalogo, visando auxiliar consultoras autbnomas
de vendas diretas, apresentando a possibilidade de manter informacoes centralizadas
e controle de pagamento de pedidos.

Para o desenvolvimento deste projeto, utilizou-se a metodologia agil de
desenvolvimento de software. Em cada sprint, pequenas partes do software foram
entregues, incrementando assim o sistema ao longo do tempo. Para ajudar no
gerenciamento do projeto a ferramenta Trello foi usada.

Considerando a implementacao do software, a tecnologia utilizada para parte
de servidor foi o Java e Spring Boot. Para a interface web, foi utilizado Angular e NG
Zorro como biblioteca de componentes.

As funcionalidades desenvolvidas, pensadas em auxiliar uma consultora
autbnoma, abrangem cadastros de catalogos, produtos, estoque e vendas. Bem como
controle de pagamento de vendas e relatério de caixa.

Por fim, mesmo com o principal objetivo do trabalho sendo atingido, existem
outras possibilidades de novas funcionalidades que agregariam mais valor ao

software.

5.1 RECOMENDACOES PARA TRABALHOS FUTUROS

Ao longo da implementacédo deste projeto, funcionalidades se fizeram
presentes e que nao foram levantadas durante a definicdo de escopo do sistema,

sendo algumas delas:

e Cadastro e login com redes sociais;
e Criar um controle de promoc¢oes de produtos, com data de validade;
e Exportar os pedidos por catalogo e ciclo de vendas em Excel; e

¢ Adicionar formar de pagamento ao controle de pedidos.
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APENDICE A - DIAGRAMA DE CASO DE USO

Figura 21 - DIAGRAMA DE CASO DE USO
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Relatorio de
produtos
vendidos

HUO02-Manter
Usuario

HU17-Visualizar

HUO7- Manter
Catalogo

HUO09-Manter
Ciclo de Vendas
HUO5-Manter
Cliente
Q HU11-Manter
A Produtos
Consult\
HU13-Manter
Estoque
HU15-Manter
Pedidos

HU16-Visualizar
Caixa

Fonte: A autora (2023).



APENDICE B - HISTORIAS DE USUARIO
HUO001 — REALIZAR AUTENTICACAO NO SISTEMA
Sendo um usuario previamente cadastrado
Quero realizar o login no sistema

Para visualizar minhas vendas

Desenho da tela:

Figura 22 - PROTOTIPO TELA DE LOGIN

A Web Page

QD X N &

Login - Venda Fdcil

[email I

lsenha |

[Entrar | Cadastre-se agora

v

Fonte: A autora (2023).

Critérios de Aceitagao:
1. Deve validar se os campos obrigatorios foram preenchidos;
2. Nao deve autenticar caso as credenciais nao estejam corretas;
3. Deve verificar e validar se as credenciais existem no banco de dados;
4

. Deve autenticar o usuario e redirecionar para tela inicial.

Critérios de Aceitacao detalhado:

1. Deve validar se os campos obrigatorios foram preenchidos
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Dado que o usuario nao preenche o e-mail e senha
Quando clicar em “Entrar”
Entao o sistema apresenta uma mensagem “Por favor insira um e-mail e

senha”.

2. Nao deve autenticar o usuario no sistema

Dado que o usuario preencha o e-mail e senha incorretamente
Quanto clicar em “Entrar”
Entao o sistema apresenta a mensagem: “Por favor insira um e-mail e senha

validos.”
3. Deve verificar e validar se as credenciais existem no banco de dados
Dado que o usuario preencha o e-mail e senha
Quanto clicar em “Entrar”
Entao o sistema verifica se as credenciais existem no banco de dados
4. Deve autenticar o usuario e redirecionar para tela inicial
Dado que o usuario preencha o e-mail e senha corretamente
Quanto clicar em “Entrar”
Entao o sistema verifica se as credenciais existem no banco de dados e
retorna sucesso, e a pagina é redirecionada para a tela inicial.
HU002 — MANTER USUARIO
Sendo um usuario previamente cadastrado e autenticado
Quero atualizar minhas informagdes de cadastro

Para atualizar minhas informag¢des

Desenho da tela:
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Figura 23 - PROTOTIPO TELA CRIAR/ATUALIZAR USUARIO

A Web Page

QO X Fwer — ) @)

Cadastre-se

Nome completo

|

Data de Nascimento /1 g

E-mail
Senha
Confime a senha

Telefone

Salvar

JUL

v

Fonte: A autora (2023).
Critério de Aceitacao
Deve apresentar a tela de edi¢cao de usuario com os campos populados;

N&o deve permitir salvar caso os campos obrigatorios nao sejam preenchidos;
Deve salvar as informagdes no banco de dados;

= 82 kB =

Deve redirecionar para tela inicial.

Critérios detalhados:

1. Deve apresentar a tela de edicdo de usuario com os campos populados

Dado que o usuario esta autenticado no sistema
Quando clica no menu “Meu perfil”
Entao o sistema redirecionar para a tela de edicdo de usuario e carregar as

informag¢des do usuario nos campos

2. Nao deve permitir salvar caso os campos obrigatorios ndo sejam preenchidos

Dado que um campo obrigatorio n&o foi preenchido

Quando tento salvar o cadastro de produto em estoque
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Entao o sistema deve exibir a mensagem: “Por favor, verifique seu formulario”

e 0 campo obrigatorio deve ficar em vermelho.

Deve salvar as informagdes no banco de dados

Dado que o usuario esta na tela de edi¢cao de usuario
Quando clica no botao “Salvar’
Entao o deve validar se os campos obrigatorios estao preenchidos e salvar os

dados no banco de dados

Deve redirecionar para a tela inicial

Dado que o usuario esta na tela de edi¢do de usuario

Quando clica no botao “Salvar”

Entao o sistema deve redirecionar para a tela inicial

HUO003 — CADASTRAR USUARIO

Sendo uma consultora

Quero me cadastrar no sistema

Para ter acesso as funcionalidades

Desenho da tela:
Figura 23 - PROTOTIPO TELA CRIAR/ATUALIZAR USUARIO

Critérios de Aceitacao

1.

Deve validar se os campos obrigatorios foram preenchidos;

2. Nao deve permitir salvar se os campos obrigatérios ndo foram preenchidos;
3.
4. Deve salvar as informacdes no banco de dados;

Deve validar se a senha e confirmagao de senha s&o iguais;

Critérios detalhados:

1.

Deve validar se os campos obrigatorios foram preenchidos
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Dado que formulario foi preenchido
Quando tento salvar meu cadastro
Entao o sistema deve validar se os campos obrigatérios foram preenchidos

2. Nao deve permitir salvar o cadastro se os campos obrigatérios nao forem

preenchidos

Dado que um campo obrigatorio n&o foi preenchido
Quando tento salvar o cadastro de produto em estoque
Entao o sistema deve exibir a mensagem: “Por favor, verifique seu formulario”

e 0 campo obrigatorio deve ficar em vermelho.
3. Deve validar se a senha e confirma¢ao de senha s&o iguais
Dado que o formulario foi preenchido
Quando tento salvar o cadastro
Entao o sistema deve validar se o campo “senha” e “confirmar senha” sao
iguais antes de prosseguir
4. Deve salvar as informac¢des no banco de dados
Dado que o usuario esta na tela de criagcdo de usuario
Quando clica no botéo “Salvar”
Entao o deve validar se os campos obrigatorios estao preenchidos e salvar os
dados no banco de dados

HUOO4 — VER LISTA DE CLIENTES

Sendo um usuario autenticado

Quero ver a lista de clientes

Desenho da tela:



Figura 24 - PROTOTIPO TELA LISTA DE CLIENTES

A Web Page
QO X Fmerr D
== Lista de Clientes
Inicio
[ Inadimplentes l Filtrar I[ Limpar FiItroJ I Novo—J
[ Aniversariantes do més
Name 4 |Telefon ¢_|-Emoil [Edita WRemove
Ana . .
Founder & CEO 91919191 |Peldi@gmail.com |® |®
i Marco Botton "
Pedidos
Tuttofare 929292  |marco@gmailco |® |®
Clientes Mariah Maclachla 3 y
— Better Half 93939393 |mari@gmail.com |® |®
atdlogos ie Li
Valerie Liberty 44449494 |Vai@gmailcom |®  |®

Produtos Head Chef

Ciclo de vendaqd

Meu Perfil

Sair

v

Fonte: A autora (2023).

Critérios de aceitacao:

1. Deve carregar a lista de clientes com as informagdes provindas do banco de
dados;

2. Deve ter disponivel um filtro por clientes inadimplentes e aniversariantes do

mes;

Deve ser possivel limpar o filtro de pesquisa;

Deve existir um botao “Novo” para criar cliente;

Deve exibir um icone para cada cliente na lista com a opc¢ao de editar;

R ol

Deve exibir um icone para cada cliente na lista com a opc¢ao de remover.

Critérios Detalhados:

1. Deve carregar a lista de clientes com as informagdes provindas do banco de
dados

Dado que estou autenticado no sistema
Quando clico no menu “Clientes”

Entao o sistema deve redirecionar para a tela de lista de clientes
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E carregar as informac¢des de clientes provindas do banco de dados

2. Deve ter disponivel um filtro por clientes inadimplentes e aniversariantes do

més

Dado a lista de clientes é apresentada
Quando entro na lista de clientes
Entao posso filtrar a lista por clientes inadimplentes ou aniversariantes do més.

3. Deve ser possivel limpar o filtro de pesquisa

Dado que estou na tela de lista de clientes

Quando filtro a lista por clientes inadimplentes

Entao posso clicar no botao “Limpar filtro” e a lista € atualizada com os dados de

todos os clientes.

4. Deve existir um botao “Novo” para criar cliente

Dado que estou na tela de lista de clientes
Quando clico no botao “Novo”
Entao sou redirecionada para a tela de cadastro de novo cliente

5. Deve exibir um icone para cada cliente na lista com a opc¢ao de editar

Dado que a lista de clientes foi apresentada
Quando clicar no icone de edi¢cao
Entao a tela de cadastro de cliente deve ser apresentada com as informac¢des do

cliente carregadas.

6. Deve exibir um icone para cada cliente na lista com a op¢ao de remover

Dado que a lista de clientes foi apresentada
Quando clicar no icone de remover
Entao o sistema deve apresentar a mensagem: “Tem certeza de que deseja

remover o cliente?
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E caso o usuario cligue em sim, o cliente deve ser excluido.

Dado que a lista de clientes foi apresentada
Quando clicar no icone de remover cliente, de um cliente ja atrelado a um pedido
Entao o sistema deve apresentar a mensagem: “Desculpe, ndo € possivel excluir

esse cliente porque ele esta atrelado a um ou mais pedidos.”.

HUOO5 — MANTER CLIENTE

Sendo um usuario autenticado
Quero criar um cliente

Para poder fazer pedidos de venda

Desenho da tela:

Figura 25 - PROTOTIPO TELA DE CADASTRO DE CLIENTE

A Web Page

c Q X Q (https:// ) @
Inicio Cadastro de Cliente

Nome completo E

Data de Nascimento a

Clientes
Catdlogos
Produtos Enderego :
Ciclo de vendag
Meu Perfil satver ] [Vottar ]

Sair

v

Fonte: A autora (2023).

Critérios de Aceitacao
1. Deve validar os campos obrigatorios;
2. Nao deve permitir salvar caso os campos obrigatorios ndo sejam preenchidos;

3. Deve salvar no banco de dados as informacgdes.
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Critérios detalhados:

1.

Deve validar os campos obrigatérios

Dado que preencho os campos do formulario

Quando clico em “Salvar”

Entao o sistema valida se os campos: nome completo, data de nascimento, e-

mail e telefone foram preenchidos

. N&o deve permitir salvar caso os campos obrigatorios nao sejam preenchidos

Dado que um campo obrigatorio n&o foi preenchido
Quando tento salvar o cadastro de cliente
Entao o sistema deve exibir a mensagem: “Por favor, verifique seu formulario”

e 0 campo obrigatorio deve ficar em vermelho.

Deve salvar as informagdes no banco de dados

Dado que o usuario esta na tela de criagédo de cliente
Quando clica no botéo “Salvar”
Entao o deve validar se os campos obrigatorios estao preenchidos e salvar os

dados no banco de dados

HUO006 — LISTAR CATALOGO

Sendo uma vendedora autbnoma

Quero ver a lista de catalogo

Desenho da tela:



Figura 26 - PROTOTIPO TELA LISTA DE CATALOGOS

A Web Page

GQXQ(@&// ] @ )

Lista de Catdlogo

Inicio

Novo

Name Comissao
Natura 30%

Pedidos
Clientes Avon 28%

Catdlogos Demillus 25%

Produtos

Ciclo de vendag

Meu Perfil

Sair

v

Fonte: A autora (2023).

Critérios de aceitacao:

1.

2.
3.
4

Deve apresentar a tela lista de catalogos cadastrados;
Deve existir um botao “Novo” para criar catalogo;

Deve exibir um icone para cada catalogo na lista com a opg¢ao de editar;

Deve exibir um icone para cada catalogo na lista com a op¢ao de remover.

Critérios Detalhados:

1.

2.

Deve apresentar a tela lista de catalogos cadastrados

Dado que estou autenticado no sistema

Quando clico no menu “Catalogos”

Entao o sistema deve redirecionar para a tela de lista de catalogos

E carregar as informac¢des de catalogos provindas do banco de dados

Deve existir um botao “Novo” para criar catalogo

Dado que estou na tela de lista de catalogos
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Quando clico no botao “Novo”

Entao sou redirecionada para a tela de cadastro de novo catalogo

3. Deve exibir um icone para cada catalogo na lista com a opg¢ao de editar

Dado que a lista de catalogo foi apresentada

Quando clicar no icone de edi¢cao

Entao a tela de cadastro de catalogo deve ser apresentada com as informagoes
do catalogo carregadas.

4. Deve exibir um icone para cada catalogo na lista com a opg¢ao de remover
Dado que a lista de catalogos foi apresentada
Quando clicar no icone de remover
Entao o sistema deve apresentar a mensagem: “Tem certeza de que deseja
remover o catalogo?
HU007 — MANTER CATALOGO
Sendo uma vendedora autbnoma
Quero criar um catalogo

Para poder fazer pedidos de venda

Desenho da tela:
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Figura 27 - PROTOTIPO TELA CADASTRO DE CATALOGO

QD X Q (https:77 ) @)

A Web Page

Inicio

Cadastro de Catdlogo

Pedidos

Clientes

Catélogos

Produtos

Ciclo de vendag

Meu Perfil

Sair

Comissdo

v

Critérios de aceitacao:

1.

Fonte: A autora (2023).

Deve validar os campos obrigatorios;

2. Nao deve permitir salvar caso os campos obrigatorios ndo sejam preenchidos;

3. Deve salvar no banco de dados as informacgdes.

Critérios detalhados:

1.

Deve validar os campos obrigatérios

Dado que preencho os campos do formulario

Quando clico em “Salvar”

Entao o sistema valida se os campos: descricao e comissao foram

preenchidas

N&o deve permitir salvar caso os campos obrigatorios nao sejam preenchidos

Dado que um campo obrigatorio n&o foi preenchido

Quando tento salvar o cadastro de catalogo

Entao o sistema deve exibir a mensagem: “Por favor, verifique seu formulario”

e 0 campo obrigatorio deve ficar em vermelho.
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3. Deve salvar as informac¢des no banco de dados

Dado que o usuario esta na tela de criagdo de catalogo
Quando clica no botao “Salvar’
Entao o deve validar se os campos obrigatorios estao preenchidos e salvar os

dados no banco de dados

HUOO8 — LISTAR CICLO DE VENDA

Sendo uma vendedora autbnoma
Quero ver a lista de ciclos de venda

Desenho da tela:

Figura 28 - PROTOTIPO TELA LISTA DE CICLO DE VENDAS

A Web Page
QO X} Fmer ) @)
= Lista de Ciclo de vendas
Inicio
Ciclo Catdlogo Inicio [Fim
Pedidos Ciclo 1 Natura 01/01/2023 31/01/2023
Clientes Ciclo2  [Natura 01/02/2023 28/02/2023
Catdlogos Ciclo3 [Natura 01/03/2023 31/03/2023
Produtos
Ciclo de vendag
Meu Perfil
Sair
v

Fonte: A autora (2023).
Critérios de aceitacao:
1. Deve carregar a lista de ciclo de vendas com as informagdes provindas do

banco de dados;
2. Deve existir um botao “Novo” para criar ciclo de venda;
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3. Deve exibir um icone para cada ciclo de venda na lista com a opcao de editar;

4. Deve exibir um icone para cada ciclo de venda na lista com a opc¢éo de

remover.

Critérios Detalhados:

1.

Deve carregar a lista de ciclo de vendas com as informagdes provindas do
banco de dados

Dado que estou autenticado no sistema

Quando clico no menu “Ciclo de Vendas”

Entao o sistema deve redirecionar para a tela de lista de ciclo de vendas

E carregar as informagdes de ciclo de vendas provindas do banco de dados

Deve existir um botao “Novo” para criar ciclo de venda

Dado que estou na tela de lista de ciclo de vendas

Quando clico no botao “Novo”

Entao sou redirecionada para a tela de cadastro de novo ciclo de venda

Deve exibir um icone para cada ciclo de venda na lista com a op¢ao de editar
Dado que a lista de ciclo de vendas foi apresentada

Quando clicar no icone de edi¢cao
Entao a tela de cadastro de ciclo de vendas deve ser apresentada com as

informagdes do ciclo carregadas.

4. Deve exibir um icone para cada ciclo de venda na lista com a opc¢éo de

remover

Dado que a lista de ciclo de vendas foi apresentada
Quando clicar no icone de remover

Entao o sistema deve apresentar a mensagem: “Tem certeza de que deseja

remover o ciclo de venda?”



E caso o usuario cligue em sim, o ciclo de venda deve ser excluido.

Dado que a lista de ciclo de vendas foi apresentada

Quando clicar no icone de remover ciclo de venda, de um ciclo ja atrelado a

um pedido

Entao o sistema deve apresentar a mensagem: “Desculpe, ndo € possivel

excluir esse ciclo porgue ele esta atrelado a um ou mais pedidos.”.

HUOO09 — MANTER CICLO DE VENDA

Sendo uma vendedora autbnoma

Quero criar um ciclo de venda

Para poder fazer pedidos de venda

Desenho da tela:

Figura 29 - PROTOTIPO TELA CADASTRO DE CICLO DE VENDAS

A Web Page
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Critérios de aceitacao:

Fonte: A autora (2023).

1. Deve validar os campos obrigatorios;
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2. Nao deve permitir salvar caso os campos obrigatorios ndo sejam preenchidos;

3. Deve salvar no banco de dados as informacgdes.

Critérios detalhados:

1.

Deve validar os campos obrigatérios

Dado que preencho os campos do formulario

Quando clico em “Salvar”

Entao o sistema valida se os campos: descri¢do, catalogo, data inicio, data

fim foram preenchidas

N&o deve permitir salvar caso os campos obrigatorios nao sejam preenchidos

Dado que um campo obrigatorio n&o foi preenchido
Quando tento salvar o cadastro de ciclo de venda
Entao o sistema deve exibir a mensagem: “Por favor, verifique seu formulario”

e 0 campo obrigatorio deve ficar em vermelho.

Deve salvar as informagdes no banco de dados

Dado que o usuario esta na tela de criacao de ciclo de venda
Quando clica no botao “Salvar’
Entao o deve validar se os campos obrigatorios estao preenchidos e salvar os

dados no banco de dados

HUO10 - LISTAR PRODUTOS

Sendo uma vendedora autbnoma

Quero visualizar a lista de produtos

Desenho da tela:



Figura 30 - PROTOTIPO TELA LISTA DE PRODUTOS
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Critérios de aceitacao:

1.

2

Fonte: A autora (2023).

Deve carregar a lista de produtos com as informac¢des provindas do banco de

dados;

Deve ter disponivel um filtro por catalogo;

Deve ser possivel limpar o filtro de pesquisa;

Deve existir um botao “Novo” para criar produto;

Deve exibir um icone para cada produto na lista com a opg¢éo de editar;

Deve exibir um icone para cada produto na lista com a opgéo de remover.

Critérios Detalhados:

1.

Dado que estou autenticado no sistema

Deve carregar a lista de produtos com as informac¢des provindas do banco de

dados

Quando clico no menu “Produtos”

Entao o sistema deve redirecionar para a tela de lista de produtos

E carregar as informag¢des de produtos provindas do banco de dados
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2. Deve ter disponivel um filtro por catalogo

Dado a lista de produtos € apresentada
Quando entro na lista de produtos

Entao posso filtrar a lista por catalogo que trabalho

3. Deve ser possivel limpar o filtro de pesquisa

Dado que estou na tela de lista de produtos

Quando filtro a lista por catalogo

Entao posso clicar no botao “Limpar filtro” e a lista € atualizada com os dados de
todos os produtos.

4. Deve existir um botao “Novo” para criar produto

Dado que estou na tela de lista de produtos
Quando clico no botao “Novo”

Entao sou redirecionada para a tela de cadastro de novo produto

5. Deve exibir um icone para cada produto na lista com a opc¢ao de editar

Dado que a lista de produtos foi apresentada

Quando clicar no icone de edi¢cao

Entao a tela de cadastro de produto deve ser apresentada com as informacoes
do produto selecionado carregadas.

6. Deve exibir um icone para cada produto na lista com a op¢ao de remover

Dado que a lista de produtos foi apresentada

Quando clicar no icone de remover

Entao o sistema deve apresentar a mensagem: “Tem certeza de que deseja
remover o produto?

E caso o usuario cligue em sim, o cliente deve ser excluido.
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Dado que a lista de produtos foi apresentada

Quando clicar no icone de remover produto, de um produto ja atrelado a um
pedido

Entao o sistema deve apresentar a mensagem: “Desculpe, ndo € possivel excluir

esse produto porque ele esta atrelado a um ou mais pedidos.”.
HUO11 — MANTER PRODUTOS

Sendo uma vendedora autbnoma

Quero criar um produto

Para poder fazer pedidos de venda

Desenho da tela:

Figura 31 - PROTOTIPO TELA DE CADASTRO DE PRODUTO

A Web Page
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Fonte: A autora (2023).

Critérios de aceitacao:
1. Deve validar os campos obrigatorios;
2. Nao deve permitir salvar caso os campos obrigatorios ndo sejam preenchidos;

3. Deve salvar no banco de dados as informacgdes.
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Critérios detalhados:

1.

Deve validar os campos obrigatérios

Dado que preencho os campos do formulario

Quando clico em “Salvar”

Entao o sistema valida se os campos: produto, pre¢o e catalogo foram

preenchidos

. N&o deve permitir salvar caso os campos obrigatorios nao sejam preenchidos

Dado que um campo obrigatorio n&o foi preenchido
Quando tento salvar o cadastro de produto
Entao o sistema deve exibir a mensagem: “Por favor, verifique seu formulario”

e 0 campo obrigatorio deve ficar em vermelho.

Deve salvar as informagdes no banco de dados

Dado que o usuario esta na tela de criagcado de produto
Quando clica no botao “Salvar’
Entao o deve validar se os campos obrigatorios estao preenchidos e salvar os

dados no banco de dados

HUO12 — LISTAR PRODUTOS EM ESTOQUE

Sendo uma vendedora autbnoma

Quero visualizar a lista de produtos em estoque

Para poder fazer pedidos de venda

Desenho da tela:
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Figura 32 - PROTOTIPO TELA LISTA DE PRODUTO EM ESTOQUE

A Web Page
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Critérios de aceitacao:

Fonte: A autora (2023).

1. Deve carregar a lista de produtos em estoque com as informag¢des provindas

do banco de dados;

g o & LN

Critérios Detalhados:

Deve ter disponivel um filtro por catalogo;

Deve ser possivel limpar o filtro de pesquisa;

Deve existir um botao “Novo” para criar produto em estoque;

Deve exibir um icone para cada produto na lista com a opg¢éo de editar;

Deve exibir um icone para cada produto na lista com a opgéo de remover.

1. Deve carregar a lista de produtos com as informagdes provindas do banco de

dados

Dado que estou autenticado no sistema

Quando clico no menu “Produtos em estoque”

Entao o sistema deve redirecionar para a tela de lista de produtos em estoque

E carregar as informac¢des de produtos provindas do banco de dados
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2. Deve ter disponivel um filtro por catalogo

Dado a lista de produtos em estoque € apresentada
Quando entro na lista de produtos em estoque

Entao posso filtrar a lista por catalogo que trabalho

3. Deve ser possivel limpar o filtro de pesquisa

Dado que estou na tela de lista de produtos em estoque

Quando filtro a lista por catalogo

Entao posso clicar no botao “Limpar filtro” e a lista € atualizada com os dados de
todos os produtos em estoque.

4. Deve existir um botao “Novo” para criar produto em estoque

Dado que estou na tela de lista de produtos em estoque
Quando clico no botao “Novo”

Entao sou redirecionada para a tela de cadastro de novo produto em estoque

5. Deve exibir um icone para cada produto em estoque na lista com a opg¢ao de
editar

Dado que a lista de produtos em estoque foi apresentada

Quando clicar no icone de edi¢cao

Entao a tela de cadastro de produto em estoque deve ser apresentada com as
informagdes do produto selecionado carregadas.

6. Deve exibir um icone para cada produto em estoque na lista com a opg¢ao de

remover

Dado que a lista de produtos em estoque foi apresentada
Quando clicar no icone de remover
Entao o sistema deve apresentar a mensagem: “Tem certeza de que deseja

remover o produto em estoque?
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E caso o usuario cligue em sim, o produto em estoque deve ser excluido.

Dado que a lista de produtos em estoque foi apresentada

Quando clicar no icone de remover produto, de um produto ja atrelado a um
pedido

Entao o sistema deve apresentar a mensagem: “Desculpe, ndo € possivel excluir

esse produto porque ele esta atrelado a um ou mais pedidos.”.

HUO13 - MANTER PRODUTOS EM ESTOQUE

Sendo uma vendedora autbnoma
Quero criar um produto em estoque

Para poder fazer pedidos de venda

Desenho da tela:

Figura 33 - PROTOTIPO TELA DE CADASTRO DE PRODUTO EM ESTOQUE

A Web Page
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Fonte: A autora (2023).
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Critérios de aceitacao:

1.

Deve validar os campos obrigatorios;

2. Nao deve permitir salvar caso os campos obrigatorios ndo sejam preenchidos;

3. Deve apresentar o preco do produto quando ele for selecionado;

4. Deve salvar no banco de dados as informacgdes.

Critérios detalhados:

1.

Deve validar os campos obrigatérios

Dado que preencho os campos do formulario

Quando clico em “Salvar”

Entao o sistema valida se os campos Catalogo, Produto, Preco e quantidade

foram preenchidos

N&o deve permitir salvar caso os campos obrigatorios nao sejam preenchidos

Dado que um campo obrigatorio n&o foi preenchido
Quando tento salvar o cadastro de produto em estoque
Entao o sistema deve exibir a mensagem: “Por favor, verifique seu formulario”

e 0 campo obrigatorio deve ficar em vermelho.

Deve apresentar o preco do produto quando ele for selecionado

Dado que um produto € escolhido

Quando estou criando um produto em estoque

Entdo em um campo desabilitado a informacéo do pre¢o do produto no

catalogo deve ser apresentada

4. Deve salvar as informac¢des no banco de dados

Dado que o usuario esta na tela de criacao de produto em estoque
Quando clica no botao “Salvar’
Entao o deve validar se os campos obrigatorios estao preenchidos e salvar os

dados no banco de dados
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HUO14- LISTAR PEDIDOS

Sendo uma vendedora autbnoma

Quero visualizar a lista de pedidos

Desenho da tela:

Figura 34 - PROTOTIPO TELA LISTA DE PEDIDOS

A Web Page
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Fonte: A autora (2023).

Critérios de aceitacao:

1.

e I U -

Deve carregar a lista de pedidos com as informag¢des provindas do banco de
dados

Deve ser possivel filtrar a lista de produtos em estoque por catalogos e
pagamentos atrasados;

Deve ser possivel limpar o filtro de pesquisa;

Deve existir um botao “Novo” para criar pedido;

Deve permitir efetuar o pagamento do pedido;

Deve permitir visualizar itens do pedido;

Deve exibir um icone para edi¢ao do pedido;
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8. Deve exibir um icone para remoc¢ao do pedido.

Critérios detalhados:

1. Deve carregar a lista de pedidos com as informag¢des provindas do banco de

dados

Dado que estou autenticado no sistema

Quando clico no menu “Pedidos”

Entao o sistema deve redirecionar para a tela de lista de pedidos

E carregar as informac¢des de pedidos provindas do banco de dados

2. Deve ter disponivel um filtro por catalogo
Dado a lista de pedidos ¢ apresentada
Quando entro na lista de pedidos
Entao posso filtrar a lista por catalogo que trabalho
3. Deve ser possivel limpar o filtro de pesquisa
Dado que estou na tela de lista de pedidos
Quando filtro a lista por catalogo
Entao posso clicar no botao “Limpar filtro” e a lista € atualizada com os dados
de todos os pedidos.
4. Deve existir um botao “Novo” para criar pedidos
Dado que estou na tela de lista de pedidos

Quando clico no botao “Novo”
Entao sou redirecionada para a tela de cadastro de novo pedido

5. Deve permitir efetuar o pagamento
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Dado que o pagamento do pedido esta em aberto

Quando clicar no botao de pagamento

Entao a mensagem “Deseja efetuar o pagamento do pedido?” sera
apresentada

E ao clicar em Pagamento efetuado o pedido sera atualizado

6. Deve permitir visualizar itens do pedido

Dado que estou na lista de pedidos
Quando clico no botao de itens
Entao sera apresentada uma modal com a lista de itens do pedido, com o

nome do produto, quantidade e preco.

7. Deve exibir um icone para edigao do pedido

Dado que a lista de pedidos foi apresentada
Quando clicar no icone de edi¢cao
Entao a tela de cadastro de pedido em estoque deve ser apresentada com as

informagdes do pedido carregadas.

8. Deve exibir um icone para remoc¢ao do pedido

Dado que a lista de pedidos foi apresentada

Quando clicar no icone de remover

Entao o sistema deve apresentar a mensagem: “Tem certeza de que deseja
remover o pedido?

E caso o usuario cligue em sim, o pedido deve ser excluido.

HUO15 — MANTER PEDIDOS

Sendo uma vendedora autbnoma
Quero criar um pedido
Para poder ter controle das vendas
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Desenho da tela:

Figura 35 - PROTOTIPO TELA DE CADASTRO DE PEDIDO
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Fonte: A autora (2023).

Critérios de aceitacao:

1. Deve carregar a lista de cliente e catalogo para o formulario;

2. Deve carregar a lista de ciclo de vendas, produtos e produtos em estoque
quando o catalogo for selecionado;

3. Devem ser obrigatorios os campos cliente, catalogo, ciclo de vendas, data de
pagamento;
Deve ter ao menos um produto adicionado ao pedido;
Deve atualizar lista de itens de produto do pedido;
Deve ter duas abas para escolha de produto: Produtos Catalogo e Produtos
em estoque;

7. Deve atualizar o produto em estoque caso ele seja vendido.
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8. Deve salvar as informag¢des no banco de dados;

Critérios detalhados:

1. Deve carregar a lista de cliente e catalogo para o formulario
Dado que estou autenticado no sistema
Quando acesso a tela de novo pedido
Entao deve ser carregado a lista de catalogos e clientes para serem

escolhidas no cadastro de pedido

2. Deve carregar a lista de ciclo de vendas, produtos e produtos em estoque

quando o catalogo for selecionado

Dado que estou no cadastro de pedido
Quando seleciono o catalogo
Entao o sistema deve carregar a lista de ciclo de vendas, produtos e produtos

em estoque que poderao ser escolhidas no cadastro

3. Devem ser obrigatorios os campos cliente, catalogo, ciclo de vendas, data de

pagamento

Dado que estou cadastrando um pedido
Quando clico em “Salvar”
Entao o sistema deve validar se os campos foram preenchidos

4. Deve ter ao menos um produto adicionado ao pedido
Dado que estou cadastrando um pedido
Quando clico em “Salvar”
Entao o sistema deve validar se existem ao menos um produto associado ao

pedido

5. Deve atualizar lista de itens de produto do pedido
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Dado que estou cadastrando um pedido
Quando clico no icone de “+” para adicionar um produto
Entao as informacgdes do produto devem ser apresentadas em uma tabela na

Deve ter duas abas para escolha de produto: Produtos Catalogo e Produtos

em estoque

Dado que quero cadastrar um pedido
Quando entro no cadastro de pedido
Entao o sistema apresenta a tela de cadastro com duas abas, uma para os

produtos do catalogo e outro para os produtos em estoque.

7. Deve atualizar o produto em estoque caso ele seja vendido

Dado que estou cadastrando um pedido
Quando clicar no botao salvar
Entao o sistema atualiza a quantidade de produto em estoque

. Deve salvar as informac¢des no banco de dados

Dado que preenchi todas as informacodes do cadastro de pedido
Quando clica no botao “Salvar’
Entao o deve validar se os campos obrigatorios estao preenchidos e salvar os

dados no banco de dados

HUO016 — RELATORIO DE CAIXA

Sendo uma vendedora autbnoma

Quero visualizar um relatério de caixa

Para poder ter controle das vendas
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Desenho da tela:

Figura 36 - PROTOTIPO TELA DE RELATORIO DE CAIXA
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Fonte: A autora (2023).

Critérios de aceitacao:

1. Deve apresentar a tela de Relatorio de Caixa

2. Deve carregar informacoes sobre os valores totais de pedidos do més por
catalogo e por estoque.

3. Deve carregar informacdes sobre os totais em caixa considerando comisséao,
valor investido (em produtos de estoque) e em caixa.

4. Deve apresentar uma tabela com duas abas para detalhar as vendas do més
por catalogo. A tabela deve ter catalogo, ciclo de venda, vendas, valor total,

valor comissao e valor recebido.

Critérios detalhados:

1. Deve calcular o valor de comissao para produtos vendidos por catalogo
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Dado que o relatério de vendas deve ser disponibilizado
Quando entrar na tela de relatério
Entao o valor mensal de comisséo deve ser calculado seguindo a R1

Regras de negdcio da historia:

R1: Comissao de produtos do pedido deve ser calculada:
guantidade produto * pre¢o vendido * comissao / 100

R2: Comissao de produtos de estoque vendidos deve ser calculada:

guantidade produto * pre¢o vendido * comissao / 100
HUO17- LISTA DE PRODUTOS MAIS VENDIDOS
Sendo uma vendedora autbnoma

Quero visualizar uma lista de produtos mais vendidos

Para poder decidir quais produtos posso ter em estoque

Desenho da tela:
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Figura 37 - PROTOTIPO TELA LISTA DE MAIS VENDIDOS

A Web Page
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Fonte: A autora (2023).

Critérios de aceitacao:
1. Deve apresentar a tela de lista de produtos mais vendidos
2. Alista deve carregar informacdes sobre os produtos mais vendidos, catalogo

e quantidade de vendas.

Critérios detalhados:

1. Deve carregar a lista de produtos mais vendidos

Dado que o lista de mais vendidos deve ser disponibilizado

Quando entrar na mais vendidos

Entao as informagdes do produto devem ver ordenadas pelo mais vendido
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Figura 38 - DIAGRAMA DE CLASSES
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pkg
UserEntity
-id:int
-name : String
- email : String
- password : String
- birthDate : Date
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1 +insert() : UserEntity
+ update() : UserEntity
—— + validateEmail() : void
ent
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- name : String [l
- email : String 0. o
- address : String SaleCycle Catalog
- phone : String
- bithDate : Date -id: int -id:int
- description : String - description : String
+findAlByUser() : List<Client> - startDate : Date - comissionPercent : BigDecimal
+findAllOverDueClients() : List<Client> -
+insert(): Glient i SdalEEDaE +findAl) - List<Catalog>
+findByld() : Client +insert() : SaleCycle 0. 19 +insert() : Catalog
+ update() : Client + update() : SaleCycle +findByld() : Catalog
+ deleteByld(): void +findByld() : SaleCycle +Update() : Catalog
+findByCatalogld() : List<SaleCycle> + deleteByld() : void
+findAll() : List<SaleCycle>
+ deleteByld() : void 1
1
Product o D.* UserEntity
gd Sk id:int
- 0.r -
?:f;c;sgg? Sst:%g PurchaseOrder - name : String
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+findByCatalogld() : List<Product> —g::/%wzzteD;tee “',‘: - birthDate : Date
+findAlIByUser() : List<Product> _ maxPaymentDate - int ¢- phoneNumber : String
s Andewtd()roducs 1+ findByld() : UserEntity
+insert() : Product + save() : PurchaseOrder 0.x '+mserty() UserEnt
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+ deleteByld() : void +findAllByUser() : List<PurchaseOrder> '+vgl>dateEmaH o
+ getSalesProductReport() : List<Product> +findByld() : PurchaseOrder ! 0
1 + deleteByld() : void i
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'
'
Stockitem '
1.
-id:int (Copia classe UserEntity ™
- quantity : int .1 PurchaseOrderltem
- stockOnHand : int
- purchaseDate : Date -id:int
- price : BigDecimal - quantity : int
_ status * String | ] - price: BigDecimal
+insert(): Stockitem 0.1 0.1 ] +processLineltem() : List<PurchaseOrdemitem>
+ update()  Stockitem + savelLineltem() : PurchaseOrderltem
+ updateStockQuantity() : Stockitem
+findByld() : Stockltem
+findByCatalogld() : List<Stockitem>
+findAll() : List<Stockitem> =
+ deleteByld() : void CashAccountDetail
CashAccount
- catalog : String
1 q - purchaseOrderTotal : BigDecimal - sales : int
- paidSales : BigDecimal - saleCycle : String
UserEntity - commissionTotal : BigDecimal - purchaseOrderTotal : short
- latePayment : BigDecimal - paidSales : BigDecimal
-id:int - toReceive : BigDecimal 1 1.7 | - commissionTotal : BigDecimal
- name : String Copia classe UserEntty - totallnvested : BigDecimal L3 - latePayment : BigDecimal
'eZ];:lNOSrgmgmn ~ [P + buildCashAccountTotals() : void + getCashAccountPerMonth() : void
'Ethate Dateg "\ »+ buildAccount() : void
- phoneNumber : String \\ /A
\ ’
+findByld() : UserEntity b ’

+insert() : UserEntity
+ update() : UserEntity
+ validateEmail() : void

Classes temporarias D

Fonte: A autora (2023).



APENDICE D - DIAGRAMA DE SEQUENCIA

Figura 39 - SD001 - REALIZAR AUTENTICAGAO NO SISTEMA

81

sd SDO001- Realizar autenticagéo no sistema )
e login

% LoginController | AuthenticationManager
Consuitor? Actor0

I
| 1. acionaTela() : :
i s s j:l | |
| | |
0 | 1 |
| | |
5

l 2 BERETECaTposy P2 1: validateFields() | |
| |
| |
2.2 autenticarf) TJ’—; 2.2.1: authenticate() le
e e e |
| |
2.3: saveToken() : :

< m .

Fonte: A autora (2023).



Figura 40 - SD002 - MANTER USUARIO

sd SD002 - MANTER USUARIO )

% Tela Meu Perfil | UserController | | UserService | |UserRepository |
Consultor]a - Actor1 T T |

| 1: acionarTela() | : |
1.1: findByld() R I I
-findByid() 1.1.1.1: findByld() j]

< _________

3: salvar()
]é 3.1: update() 3.1.1: update()
3.1.1.1: save() T}
_________ |

|
| N
| o
=4
| o
| 5
o
' =y
| |
|
| s
g
[Y)
o
o
3
o
o
w
o
o
=.
Q
o
51
5]
S
o2

Fonte: A autora (2023).




Figura 41 - SD003 - CADASTRAR USUARIO
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sd SD003 - CADASTRAR USUARIO )

Consultor? . Actor1

| 1: acionarTela() i

| 2: preencheCampos() o
L

3: salvar() ~

2 .1: validateFields()

F

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|

3.1: insert() » 3.1.1: insert()

Tela Meu Perfil | UserController | | UserService I |UserRepository
| |

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
1.1.1: validateEmail() |
|
|

Fonte: A autora (2023).



Figura 42 - SD004 - VER LISTA DE CLIENTES
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sd SD004 - VER LISTA DE CLIENTES )

Consu\tor? Actor0

|
|

1: acionarTela()

Tela - Listar Clientes

1.1: listClient()

ClientController

I ClientService |

ICIlentReposncry | |PurchaseOrde(Rep05|tory

1.1.1: findAlIByUser() g

2.1.1: findAllOverDueClients() o |

P 32.1: deleteByld) o
16 __________ !
f-——===—====- |

»
].'< __________
.

= |
' |
' |
| 2:fitter() i

2.1: listClient() R

K——======~- |

R.2: birthMornthFilter() :

|

|

__________ | | |

L 3: remover() | |

dcionaModalConfirmacao() |

|

|

|

3.2 deleteByld() |

3.3 listRefresh()

===~ T

1.1.1.1: findByUserEntityld()
e jj

|

».

2.1.1.1: findPurchpg

32.1.1: deleteByld()

-

eOrderByMaxPaymentDateBeforejAndAndPaymentDatelsNul

ATTSS(EMMG()

Fonte: A autora (2023).



Figura 43 - SD005 - MANTER CLIENTE

sd SD005- MANTER CLIENTE )

% | Tela Novo Cliente I | ClientController | ClientService ClientRepository
Consultor?: Actor0 T T
|

| 1: acionaTela() jj

L 2: incluiDados() 2.1: validaCampos()

1 3: salvar()

3.1: insertClient() 3.1.1: insert()

3.1.1.1: save() ED

Fonte: A autora (2023).



Figura 44 - SD006 - LISTAR CATALOGO
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sd SDO06- LISTA

R CATALOGO )

Consultora

| Tela - Listar catalogos |

| CatalogController |

I CatalogService |

. Actor0

1: acionarTela()

< __________

2: remover()

1.1: findAll()

gcionaModalConfirmacao()

2.2: deleteByld()

< ___________

2.3: refreshList()

1.1.1: findAll()

2.2.1: deleteByld()

CatalogRepository
|
|
|
|
|
|

1.1.1.1: findByUserEntityld() o

2.2.1.1: deleteByld() jj

Fonte: A autora (2023).



Figura 45 - SD007 - MANTER CATALOGO

sd SD007- MANTER CATALOGO )
| Tela Novo Catalogo | | CatalogController | | CatalogService | CatalogRepository
Consultora : Actor0 T T T

1 acionaTela() | | |
| | |
R-———————- :[j | | |
T | | | |
| | | |
l 2 incluiDad ' | l |
| 2: incliDados() 2.1: validaCampos() | | |
| | |
| | |
| | |
R————————— | | |
T | | | |

|
| | | | |
| 3-givarl | | I |

salvarl
3.1: insert() o . | |
3.1.1: insert() 3.1.1.1: save()

K————————- |
—————————— | |
————————— | | |
| | | |
| | | I |
| | | | |
| | | | |
| | | |

Fonte: A autora (2023).

Figura 46 - SD008 - LISTAR CICLO DE VENDA

54 SD00S - LISTAR CICLO DE VENDA )

% Tela- Listar Ciclos de Vendas SaleCycleContr
Consultora * Actor0 oller

| T
|

| | |

! 1: acionarTela() | 1.1 findAllQ) !

SaleCycleServic
e

|Sa\eCydeR’epcs!(0ry | | CatalogController | | CatalogSenice | ICata\chestNory
T T

>

1.2.1: findAll)

1.2.1.1: findByUserEntityld()

2 filrarByCatalogl) o

2.1:fiter()

1 seemoe)

onfirmacao()

s o i o e i i

32 deleteByld()
32.1: deleteByld()

Fonte: A autora (2023).



Figura 47 - SD009 - MANTER CICLO DE VENDA

8d SD009 - MANTER CICLO DE VENDA )

% Tela- Listar Ciclos de Vendas | SaleCycleContr | SaleCycleSenvic | | ‘SaleCycleRepository | | CatalogController | | CatalogService | | CatalogRepository
Consucra” Actor0 Oller : 8 : T T T T
| | ‘ ‘ | : | |
! [ ‘ ! I I I I
i [ [ [ I I I I
L acionarTela()
‘ ! I I I I
| 1.1: findAll L el | |
T T | 1.1.1 findAll() < |
| | | 1.1.1.1: findByUserEnti
\ \ |
\ \ | 1
‘ ‘ I - I I
”””””” e I I
5 ‘ ‘ I I I I
[ ‘ ! I I I I
\ ‘ ‘ I I I I
T [ ‘ ! I I I
! \ [ [ I I I I
! \ ! [ I I I I
| 2 incluiDados() o | 5 1. validateFields() | | | | | |
‘ ‘ I I I I
‘ ‘ I I I I
‘ ‘ I I I I
--------- ‘ ‘ I I I I
L I ‘ ! I I I
: \ ‘ ‘ I I I I
| \ } } I I I I
- 3: Savar() > 3.1 insert() ! 3.1.1: insert() sl S : : : :
——————————fD I I
K—— s I I
,,,,,,,,,, I I I I
I I I I
_________ N ! I I I I
[ ‘ ‘ I I I I
T | ‘ ‘ I I I
I I I I I

Fonte: A autora (2023).

Figura 48 - SD010 - LISTAR PRODUTOS

sd SD010 - LISTAR PRODUTOS J

% Tela - Listar Produtos ProductControlle | ProductService | | ProductRepository | | CatalogController I | CatalogSenvice | |Ca[a\ogRepos\tory
Consultora Actor0 ! T T T T T
} I ‘ I I \ I I
| | | | | | | |
1: acionarTela() | 1.4: findAll) - | | | | |
1.1.1: findAllByUser() | | | |
11.1.1: findByUserEntityid() | | |
_ \ I I
I | | |
EEEERESEEEE I I | |
K : \ I \ I I
; 1.2:findAig | gl ! !
+ T T 1.2.1: findAll) | |
| | | 1.2.1.1: findByUserEnti
} [ I
H | | N I
| | ) |
77777777777 A I I
R L) ‘ [ I \ I I
| | | | | | |
| | | | | | |
2 fivarByCatalog) ! | ! ! ‘ I I
2.1: flter() | | | | |
} I I | I |
| | | | | |
| | | | | |
e L) ‘ I I [ I I
| | | | | |
Y
; 3: remover() | } | | | ! !
gcionaModalConfirmacao() | | | | |
} [ I \ I I
| | | | | |
| | | | | |
32 deleteByld
el P 3.2.1: deleteByld() J : ! I l
» 32.1.1: deleteByid) | } : :
J»< -— j] | | |
e I [ I I
koo \ I \ I I
33 listRefresh() | ‘\ : } : :
} I I \ I I
| | | | | |
| | | | |
Ro———————~ T } [ I [ I I
| | | | | |
| | | | | |

Fonte: A autora (2023).



Figura 49 - SD011 - MANTER PRODUTOS

89

sd SD011 - MANTER PRODUTOS J

Tela - Novo Produto

Consuitora : Actor0

|
|
|
| t:acionarTela()

ProductControlle
r

| ProductService |

| ProductRepository |

| CatalogController |

| CatalogService |

| CatalogRepository

T
|
|
|
|
|
» !
>

777777777 |

|

I
|

|
|

| |

| 2 incluirDados) o1 5 )
|

T |

I |

! 3: sabvar() »! 3.1:insert()
o o o

3.1.1: insert()

1.1.1: findAllQ

Fonte: A autora (2023).

Figura 50 - SD012 - LISTAR ESTOQUE

sd SD012- LISTAR ESTOQUE J

% Tela - Listar Produtos em Estoque
Consultora : Actor0

|

| |
iw,L 1.1: findAll)

StockitemContro

ller

| StockltemRepository |

| ‘CatalogController |

| CatalogService |

| CatalogRepository

StockltemServic |
e

T
|
|
1.1.1; findAByUser !
1.1.1.1; findByUserEntityld()

|
12 ﬁnd/‘N\()

2 filrarByCatalog()

2.1: filter()

| 3: remover()

ol — —

3.3 listRefresh()

3.2: deleteByld()

cionalModalConfirmacaol)

3.2.1: deleteByld()

3.2.1.1: deleteByld() I

1.2.1: findAll)

1.2.1.1: findByUs erEntif

Fonte: A autora (2023).



Figura 51 - SD013 - MANTER ESTOQUE

90

54 SDO13 - MANTER ESTOQUE
Tela - Novo Produto StockltemContro I Stoc | I CatalogController | | [ | | ProductController
Constitora Actor0 £ T T T T T
} | ! : \ | \ i I
| | | | | | | | |
| | | | | | | | |
I 1 acionarTela) o | | | | | | |
» ) I I I I |
| 1.1: findAll) 1 al | | |
T T | 1.1.1: find Al | |
| | | 1.1.1.1: findByUserEntityld() |
| | | |
} } [ | |
| | | |
B ! T i I I I
| | | | | | |
********* | | | | | | |
| | | | | | | |
T | | | | | | | |
| | | | | |
| 2 selecionarCatalogo() | | | 24 findAIByCatalog) | | | S
_1 “ | | | | j_IJ
___________ ‘____________‘____________T__________r___________\____________T___________
********* | | | | | | |
‘T 3 inchiDados() | 3.1 validateFields() | | } } } } |
|
! } I I I I I
| | | | | | |
7777777777 i ‘ ‘ I I I | |
| | | | | | | |
T | | | | | | | |
| 4 Salvar() 1 4.1:insert)) >l 4.1.1: insert() >l } } } } :
»

4.1.1.1: seve() | | | |
| | | |
| | | |
””””” | | | | |
} I I I I |
o ! I I I I I

L)

Fonte: A autora (2023).

Figura 52 - SD014 - LISTAR PEDIDO

sd SD014 - LISTAR PEDIDO J

PurchaseOrder
Controller

Tela - Listar Pedido

|PurchaseOrderRepos\tor\/ | |CatalogComroMer |
enice

I CatalogService |

| CatalogRepository

PurchaseOrderS |

COHSu\torla Actor0

1: acionarTela() |

1.1: findAll

I
1
! I
! I
I

I

T
|
|
|
1.1.4: findAIByUser() |
1.1.1.1: findByUserEntityd() |
|
I |
__________ | |
R ‘ ‘ | [
' 1.2 findfl) : >
\ | |
[ I |
[ I |
\ I |
___________ By SO
__________ L] } 1 | |
U | | |
| | |
| ! I I ! !
| | |
|2 fitrarByCatalog() 24 fte) } : | |
| |
: | ' '
| |
__________ L] I ! I |
I } ! I I
H 3: remover() | | | ! !
E onfirmacao() | |
| | ' '
| |
[ ! I I
| |
3.2 deleteByld() i 321 doteByd) | | |
32.1.1: deleteByld() ! |
|
|
D \ I I
DT ! I I
3.3 listRefresh() | | | |
| |
| |
| | | |
| |
| | |
********** il ‘ ] I I
| |
| [ | |

1.2.1: findAll)

Fonte: A autora (2023).



Figura 53 - SD014 - LISTAR PEDIDO VISAO AGAO PAGAR E VER ITENS
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sd SD014 - LISTAR PEDIDO_0 J

Consuitora

F——

Actord

1" pagar()

2: ver itens pedido()

Tela- Listar Pedido

icionaModalConfirmacao()

PurchaseOrder
Controller

PurchaseOrderS
envice

|
|
|
|
|
|
|
L
>

1.2: updatePayment() 1.2.1: update()

»

———

1.21.1: save()

PurchaseOrderRepository

21.1:findByOrder()

2.1.1.1: findByPurchaseOrderid(

Fonte: A autora (2023).



Figura 54 - SD015 - MANTER PEDIDO

sd SD015 - MANTER PEDIDO )
Tela Novo Pedido
Consultora : Actor0 T webSerevilce - Actors
I
I | I
| o | |
1 1: acionarTela() - 1.1: carregarCatalogos()
K ———mm—m jj
I
1.2: carregarClientes() |
P gl
I
I
I
(e i o i e T l
L | l
! 2: selecionarCatalogo() >_| |
2.1: carregarCicloVenda() :I}J
R R S P -
I
2.2: carregarProdutos() |
S gl
I
2.3: carregarEstoque() tlj
K- ————— - ——— |
<_ __________ Ed l
I
T . | |
| 3. inseririnfos() > |
C——mm ) |
- I
I | I
| o |
| 4: adicionarltem() 1: atualizarListaltens() |
I
I
I
<_ _________ I l
T | I
| 5: salvar() |
5.1 insert() tﬂ
I
< __________ | l
T | I

Fonte: A autora (2023).
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Figura 55 - SD015 - MANTER PEDIDO ACAQO SALVAR

sd SDO15 - MANTER PEDIDO_SALVAR )

|Te\aNovo Pedido | |Purchase0rderComroHer | |PurchaseOrderSeMce | |PurchaseOrderRepos\tor\/ | |Purchaseorder\temRepos\tor\/ | | e ||Stoc‘ ItemReposit
T T

Constitora Actor0 T

1.1.1.1: save() »

1.1h2 save() 2
|

1: salvar()

1.1: insert() 1.1.1: insert()

T
[
[
[
[
[
[
[
\
[
[
\
[
0y,

y

1.1.1.3.1: findByld|
G,

Fonte: A autora (2023).

Figura 56 -SD016 - RELATORIO DE CAIXA

sd SD016 - RELATORIO DE CAIXA )

% | Tela - Relatério de caixa | I CashAccountController | ICashAccountSemce | PurchaseOrderRepository StockitemRepository
Consultora : ActorQ T T

T

|

1 1, acionarTela() I
1.1 indAlByUserdg g1 .11 g_etCasnAccountPerMon_)_km( 11‘-1 1: findByPurchaseDateBetweenAndUserEnti !

1.1.1/2 buildCashAccountTotals()

1.1.1.2.1: findByUserEntityld()

Fonte: A autora (2023).



Figura 57 - SD017 - RELATORIO PRODUTOS

sd SD017 - RELATORIO PRODUTOS )

% | Tela Produtos mais vendidos | ProductController ProductService PurchaseOrderitemRepository
Consultora : ActorQ T

|
| |
' |

|
| 1: acionarTela() e | |
|
1

1.1: getSalesProductReport() o |

1.1.1: getSalesProductReport() o

1.1: findPurchaseOrderitemByUserEntityldl)

Fonte: A autora (2023).



APENDICE E - MODELO FiSICO DO BANCO DE DADOS

B8 purchase_order

Hid

bigserial

Figura 58 - MODELO FiSICO DO BANCO DE DADOS

@ max_payment_date date

BB client
4iid bigserial
#oc address varchar(265)
© birth_date date
|7ec cpf varchar(265)
B /| soc email varchar(265)
= 9¢ name varchar(255)
o< phone varchar(255)

@ payment_date
@ purchase_date

date
date

123 user_entity_id

int8

95

B9 user_entity
aid bigserial
| © birth_date date’
#o¢ email varchar(255)
7|#< name varchar(255)
| %< password varchar(255)
#c phone_number varchar(255)

123 catalog_id int8 -
123 client_id int8
123 sale_cycle_id intg >~ B sale_cycle
123 user_entity_id int8 = e iid pigserial
v feey “|#ec description  varchar(255)
\ R © end_date date
% G © start_date date
s S 123 catalog_id int8
$ T 123 yser_entity_id int8
. R 4
H B8 catalog L
: £ stock_item iid bigserial [*~ """
: "iid bigserial 123 comission_percent floats
H 123 price numeric(19, 2) _ - - - = Of ¢ description varchar(255)
: 123 quantity intafe---""" 123 user_entity_id int8
: 123 catalog_id int8 ?
: 123 product_id int8le~.___ el
. 123 user_entity_id [ R e il
q 123 stock_on_hand | we®
] "¢ status varchar(265) [~
A @ purchase_date date e % y
L S - —
. o 1iid bigserial
B8 purchase_order_item i
#sc description  varchar(255)
‘Hid bigserial | 123 catalog_id int8
123 quantity inta 123 user_id int8 P
123 product_id int8 o ref_number  varchar(256) "
123 purchase_order_id int8le. . __ 123 unit_price numeric(19, 2)
123 price numeric(19,2)| T TTTeeall_ et
123 user_entity_id mel 000 TS SSseemann cel
123 stock_item_id me] 020000 TTEsee. <

Fonte: A autora (2023).




