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Abstract. This paper presents the development of a system designed to opti-
mize customer segmentation in a distributor integrated with the WinThor ERP,
replacing a slow and error-prone manual process. Using Next.js, Supabase,
and an Oracle database, the solution enables real-time integration with inter-
nal systems and digital sales channels, automating supplier distribution and
the commissioning process for sales representatives (RCAs). After implementa-
tion, there was a 25% increase in sales positivity and a 15% reduction in cus-
tomer response time, along with improved commercial management and a more
balanced supplier portfolio. The system was developed following a structured
workflow of requirement gathering, testing, and deployment, utilizing APls and
Server Functions for optimized processing, ShadCN for Ul standardization, and
TypeScript for enhanced security, ensuring an efficient and scalable solution.

Resumo. Este artigo apresenta o desenvolvimento de um sistema para oti-
mizar a segmentacdo de clientes em uma distribuidora integrada ao ERP
WinThor, substituindo um processo manual lento e propenso a erros. Utili-
zando Next.js, Supabase e um banco Oracle, a solugcdo permite integracdo em
tempo real com os sistemas internos e canais digitais de venda, automatizando a
distribuigcdo de fornecedores e o processo de comissionamento dos RCAs. Com
a implementagcdo, houve um aumento de 25% na positivacdo das vendas e uma
reducdo de 15% no tempo de resposta aos clientes, além de uma melhoria na
gestdo comercial e no equilibrio da carteira de fornecedores. O sistema foi de-
senvolvido seguindo um fluxo estruturado de levantamento de requisitos, testes e
implantagdo, utilizando APIs e Server Functions para otimizagdo do processa-
mento, ShadCN para padronizacdo visual e TypeScript para maior seguranca,
garantindo uma solucdo eficiente e escaldvel.
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1. Introducao

A segmentacdo de clientes € um fator essencial para a eficiéncia das operacdes comer-
ciais em distribuidoras, pois influencia diretamente a estratégia de vendas e a satisfacao
dos fornecedores. Na empresa Okajima, essa segmentacdo € realizada por meio de um
sistema de pastas”, onde os fornecedores sao agrupados para evitar conflitos comerciais
e assegurar que cada vendedor atue em um conjunto especifico de produtos. No entanto,



o processo de alocacdo de clientes dentro dessas pastas era conduzido manualmente via
ERP WinThor, o que resultava em um fluxo de trabalho demorado, suscetivel a erros e
pouco eficiente.

A equipe de inteligéncia da empresa identificou que esse método manual ge-
rava desequilibrios na distribui¢do das vendas, resultando em situa¢des em que algumas
industrias eram pouco atendidas e determinados clientes recebiam suporte limitado. Esse
cendrio comprometia a equidade na representacdo dos fornecedores e impactava direta-
mente a performance comercial da distribuidora.

Diante desse contexto, foi desenvolvido um sistema web utilizando Next.js e Su-
pabase, com o objetivo de otimizar a segmentacdo de clientes, garantindo uma distribui¢ao
mais eficiente das pastas entre os vendedores e fornecendo ferramentas avancadas para
monitoramento e andlise de desempenho. Entre as funcionalidades implementadas,
destacam-se graficos de evolugao das rotas, alocacdo automatica de clientes, identificacao
de pastas descobertas e uma interface intuitiva para gerenciamento.

2. Metodologia

A fim de solucionar os problemas identificados na organizacio e segmentacao de clientes,
foi desenvolvido um sistema integrado que atua em conjunto com o ERP da empresa.
Esta secdo descreve as ferramentas utilizadas, a estrutura tecnoldgica adotada e as etapas
seguidas para o desenvolvimento e implantacao da solucgao.

2.1. Sistemas ERP e 0o WinThor

Os sistemas Enterprise Resource Planning (ERP) s3o solugdes integradas que permi-
tem a gestdo de diversos processos empresariais, como controle de estoque, faturamento,
logistica e vendas. Essas plataformas centralizam as operacdes da empresa em um dnico
banco de dados, proporcionando maior eficiéncia e confiabilidade na tomada de decisdes
(LAUDON; LAUDON, 2020).

Na Okajima, o ERP utilizado é o WinThor, um sistema amplamente adotado por
empresas do setor de distribuicao e atacado. Desenvolvido pela PC Sistemas, o WinThor
oferece médulos especificos para gestdao de vendas, financeiro, compras e controle de
estoque. Apesar de sua robustez, um dos desafios enfrentados pela empresa era a necessi-
dade de realizar a segmentacao de clientes manualmente dentro do sistema, o que tornava
o processo lento, suscetivel a erros e pouco flexivel para ajustes estratégicos.

2.2. Segmentacao de Clientes no Varejo e Distribuicao

A segmentacdo de clientes é uma estratégia fundamental no setor comercial, permitindo
que empresas personalizem suas abordagens de venda e maximizem a eficiéncia do aten-
dimento. Segundo Kotler e Keller (2016), a segmentacdo consiste em dividir os clien-
tes em grupos com caracteristicas semelhantes, facilitando a defini¢do de estratégias es-
pecificas para cada segmento.

No contexto de distribuidoras, a segmentacio também € essencial para equilibrar a
venda entre diferentes fornecedores. Estudos como o de Blythe (2009) destacam que uma
segmentacdo eficiente pode aumentar significativamente a satisfacdo dos fornecedores e
otimizar a distribui¢do de produtos.



Na Okajima, a segmentagao era feita através de “’pastas”, agrupando fornecedores
para evitar conflitos e garantir um equilibrio na venda de produtos. No entanto, a falta de
automacdo nesse processo gerava desafios operacionais, comprometendo a equidade no
atendimento as industrias representadas pela distribuidora.

3. Tecnologias Utilizadas

A constru¢do do sistema exigiu a selecdo criteriosa de ferramentas que atendessem aos
requisitos de desempenho, escalabilidade e facilidade de manuteng@o. As tecnologias
escolhidas foram integradas de forma estratégica para garantir uma aplicacdo moderna,
segura e eficiente, como descrito a seguir.

3.1. Next.js e Supabase

O sistema foi desenvolvido utilizando Next.js, um framework baseado em React que ofe-
rece recursos avancados como renderiza¢dao hibrida e geracdo de pédginas dinamicas e
estdticas. A escolha do Next.js foi motivada por sua flexibilidade, desempenho otimizado
e capacidade de integragdo com APIs e bancos de dados.

Ja o Supabase foi utilizado exclusivamente para autenticacdo de usudrios, garan-
tindo um processo seguro e escaldvel sem necessidade de gerenciamento manual de cre-
denciais. Apesar de ser um back-end como servigo (BaaS), seu uso no projeto foi pontual,
visto que os dados principais da aplicacdo sdo armazenados em um banco Oracle corpo-
rativo.

3.2. API REST e Server Functions

A arquitetura do sistema combina API REST e Server Functions para otimizar o processa-
mento de dados. Enquanto a API REST ¢€ utilizada para comunicacao direta com o banco
Oracle, as Server Functions permitem o tratamento de dados diretamente no servidor,
reduzindo a sobrecarga no front-end e melhorando a performance geral.

3.3. Padronizacao do Layout com ShadCN

Para garantir uma interface coesa e moderna, foi utilizado o ShadCN, um conjunto de
componentes Ul altamente customizaveis baseado no Tailwind CSS. Essa escolha propor-
cionou padronizagdo visual, maior produtividade no desenvolvimento e uma experiéncia
mais intuitiva para os usuarios.

4. Processo de Desenvolvimento

O desenvolvimento do sistema seguiu um modelo iterativo e 4gil, garantindo que as ne-
cessidades dos usudrios fossem constantemente atendidas e aprimoradas. Para gerenciar o
progresso e documentar as demandas, foi utilizada a ferramenta Jira, amplamente adotada
para gerenciamento 4gil de projetos. O fluxo de trabalho foi estruturado em quatro etapas
principais: levantamento de requisitos, desenvolvimento, validacao e testes, e implantacao
com manuteng¢do continua.

Na fase inicial, a equipe realizou reunides com os usudrios finais para compre-
ender os desafios operacionais e definir as funcionalidades essenciais. Com base nes-
ses requisitos, iniciou-se a implementacdo, priorizando escalabilidade e otimizagdo da
aplicacdo. Apods essa etapa, o sistema passou por um rigoroso processo de validacdo e



testes, no qual os usudrios puderam experimentar a solucdo e fornecer feedbacks para
ajustes. Por fim, o sistema entrou em producao e segue sendo aprimorado continuamente,
com melhorias baseadas nas necessidades da equipe comercial. Essa proximidade com os
usudrios garantiu uma ado¢ao mais fluida e um alinhamento preciso as demandas reais da
empresa.

4.1. Infraestrutura e Hospedagem

Dado o caréter critico dos dados e a necessidade de alta disponibilidade dentro da rede
corporativa, o sistema foi implantado em um servidor proprio da empresa, garantindo
controle total sobre seguranca, desempenho e confiabilidade. Essa abordagem elimina
a dependéncia de terceiros para hospedagem e proporciona maior protecdo aos dados
comerciais e estratégicos da organizagao.

4.2. Arquitetura e Fluxo de Dados

A aplicagdo foi desenvolvida utilizando Next.js, combinando renderiza¢cdo no servidor
(Server-Side Rendering - SSR) e geracdo de paginas estaticas (Static Site Generation -
SSG) para otimizar o carregamento e a performance da interface. O sistema opera em um
modelo hibrido de comunica¢do com o banco de dados Oracle, utilizando API endpoints
para requisi¢do e processamento de dados.

O fluxo de dados segue uma abordagem estruturada para garantir seguranga e
eficiéncia. O front-end realiza chamadas para a API do Next.js, que se conecta ao banco
Oracle por meio de uma biblioteca especializada. A API processa a solicitagcao, executa
a consulta ao banco e retorna os dados ao front-end, onde sao formatados e exibidos de
maneira intuitiva e humanizada para os usudrios.

Essa abordagem evita a exposi¢ao direta do banco de dados ao cliente, reduzindo
riscos de segurancga, além de possibilitar um tratamento prévio das informacdes, melho-
rando a experiéncia do usudrio.

4.3. Otimizacao e Performance

Para garantir alta performance e minimizar a carga sobre o banco de dados Oracle, foram
implementadas diversas otimizacdes. As consultas foram ajustadas para recuperar apenas
os dados necessdrios, reduzindo o tempo de resposta e otimizando o uso de recursos do
banco. Além disso, foram adotadas estratégias de cache, permitindo a reutilizacao de da-
dos frequentemente acessados e diminuindo a laténcia no carregamento das informagdes.

Outro fator critico foi o tratamento e formatacao dos dados no back-end, aliviando
a carga do navegador do usudrio e melhorando a experiéncia geral do sistema. Essa abor-
dagem garante uma interface mais responsiva e agil, reduzindo o tempo necessario para
carregar € manipular grandes volumes de informacdes.

5. Representacao Estrutural e Funcional

Esta secdo apresenta a estrutura 16gica do sistema e o funcionamento de seus principais
modulos, evidenciando como os componentes interagem entre si para atender as necessi-
dades operacionais da empresa. A seguir, sdo detaladas as camadas, fluxos e funcionali-
dades essenciais implementadas no projeto.



5.1. Requisitos Funcionais

Os Requisitos Funcionais (RFs) detalham as funcionalidades essenciais do sistema,
descrevendo as acdes que devem ser implementadas para atender as necessidades dos
usudrios de forma eficiente e precisa. Eles representam os comportamentos esperados
do sistema, garantindo que todas as operacdes fundamentais sejam contempladas. Além
disso, esses requisitos servem como base para o desenvolvimento e a validag¢ao do sistema,
assegurando que ele atenda aos padrdes de qualidade e usabilidade esperados. A Tabela
1 apresenta cada requisito identificado de maneira organizada, proporcionando uma visao
clara e estruturada das funcionalidades esperadas e assegurando a defini¢do objetiva dos

objetivos do sistema.

Tabela 1. Requisitos Funcionais (Autoria Propria, 2025)

Cédigo | Descrigao

RF1 - Gestao de Clientes

RF1.1 O sistema deve permitir atribuir clientes a pastas especificas.
RF1.2 O sistema deve permitir alterar o RCA (Representante Comercial) responsavel pelo
cliente.
RF2 - Gestao de Rotas
RF2.1 O sistema deve permitir criar rotas de visitas.
RF2.2 O sistema deve permitir gerar rotas provisorias.
RF2.3 O sistema deve permitir visualizar rotas em um mapa.
RF2.4 O sistema deve permitir definir frequéncia de visitas por cliente.
RF3 - Gestao de Pastas
RF3.1 O sistema deve permitir criar e gerenciar pastas de clientes.
RF3.2 O sistema deve permitir atribuir vendedores as pastas.
RF3.3 O sistema deve permitir transferéncia de clientes entre pastas.
RF4 - Controle de Acesso
RF4.1 O sistema deve permitir cadastro de usudrios com diferentes niveis de acesso.
RF4.2 O sistema deve autenticar usudrios.
RF4.3 O sistema deve controlar permissdes por nivel de usudrio.
RF4.4 O sistema deve registrar log de a¢des dos usudrios.
RFS5 - Relatérios e Métricas
RF5.1 O sistema deve gerar relatdrios de desempenho por vendedor.
RF5.2 O sistema deve gerar relatdrios de cobertura de clientes.
RF5.3 O sistema deve calcular métricas de eficiéncia das rotas.
RF5.4 | O sistema deve gerar relatérios de comissdes.
RF5.5 O sistema deve permitir exportacdo de dados em diferentes formatos.

* RF1 - Gestao de Clientes: O sistema deve permitir o gerenciamento completo

de clientes.

* RF2 - Gestao de Rotas: O sistema deve permitir a criacdo e otimizacdo de rotas

— RF1.1 - Atribuicao de Pastas: O sistema deve permitir atribuir clientes a

pastas especificas.

— RF1.2 - Alteracao de RCA: O sistema deve permitir alterar o RCA (Re-

presentante Comercial) responsével pelo cliente.

de visitas.

— RF2.1 - Criacao de Rotas: O sistema deve permitir criar rotas de visitas.
— RF2.2 — Geracao de Rotas Provisorias: O sistema deve permitir gerar

rotas provisorias.



— RF2.3 - Visualizacao no Mapa: O sistema deve permitir visualizar rotas
em um mapa.

— RF2.4 - Definicao de Frequéncia: O sistema deve permitir definir a
frequéncia de visitas por cliente.

* RF3 - Gestao de Pastas: O sistema deve permitir o gerenciamento de pastas de
clientes.

— RF3.1 - Criacao e Gestao de Pastas: O sistema deve permitir criar e
gerenciar pastas de clientes.

— RF3.2 - Atribuicao de Vendedores: O sistema deve permitir atribuir ven-
dedores as pastas.

— RF3.3 - Transferéncia de Clientes: O sistema deve permitir transferéncia
de clientes entre pastas.

* RF4 - Controle de Acesso: O sistema deve garantir a seguranga e controle de
acesso dos usudrios.

— RF4.1 - Cadastro de Usuarios: O sistema deve permitir cadastro de
usudrios com diferentes niveis de acesso.

— RF4.2 — Autenticacao de Usudrios: O sistema deve autenticar usudrios.

— RF4.3 — Controle de Permissoes: O sistema deve controlar permissoes
por nivel de usudrio.

— RF4.4 — Registro de Logs: O sistema deve registrar log de acdes dos

usudrios.
* RFS5 — Relatorios e Métricas: O sistema deve fornecer relatorios e métricas de
desempenho.

— RF5.1 - Relatorios de Desempenho: O sistema deve gerar relatérios de
desempenho por vendedor.

— RF5.2 - Relatorios de Cobertura: O sistema deve gerar relatérios de
cobertura de clientes.

— RF5.3 - Calculo de Eficiéncia: O sistema deve calcular métricas de
eficiéncia das rotas.

— RF5.4 - Relatorios de Comissoes: O sistema deve gerar relatérios de
comissoes.

— RFS5.5 - Exportacao de Dados: O sistema deve permitir exportacdo de
dados em diferentes formatos.

5.2. Requisitos Nao Funcionais

Os Requisitos Nao Funcionais (RNFs) complementam os funcionais ao estabelecer
parametros de qualidade que o sistema deve respeitar para garantir um desempenho satis-
fatério e uma experiéncia de uso segura e confidvel. Diferentemente dos RFs, os RNFs
ndo estao diretamente ligados as funcgdes do sistema, mas sim as condi¢des sob as quais
essas funcdes devem ocorrer. Entre os principais aspectos cobertos por esses requisitos
estdo: desempenho, escalabilidade, seguranca, usabilidade, manutenibilidade e compati-
bilidade com diferentes dispositivos e navegadores.

A Tabela 2 apresenta os principais Requisitos Nao Funcionais identificados para
o sistema, detalhando suas especificagcdes e justificativas, com o objetivo de garantir que
todas as condig¢des técnicas e operacionais estejam alinhadas as expectativas dos stakehol-
ders e as boas praticas de desenvolvimento de software.



Tabela 2. Requisitos Nao Funcionais (Autoria Propria, 2025)

Cédigo | Descrigio
RNF1 - Desempenho
RNFI1.1 | O sistema deve responder a consultas em menos de 2 segundos.
RNF1.2 | O sistema deve processar atualizacdes em tempo real.
RNF2 - Seguranca
RNF2.1 | O sistema deve manter registro de auditoria das operacgdes.
RNF2.2 | O sistema deve realizar backup automético diério.
RNF3 - Usabilidade
RNF3.1 | O sistema deve ser responsivo para diferentes dispositivos.
RNF3.2 | O sistema deve ter interface intuitiva e amigavel.
RNF3.3 | O sistema deve fornecer feedback claro das operacoes.
RNFS5 - Integracao e Compatibilidade
RNF5.1 | O sistema deve integrar-se com o ERP existente.
RNF5.2 | O sistema deve ser compativel com os principais navegadores.
RNF5.3 | O sistema deve suportar exportacdo em formatos padrao (CSV, PDF).
RNF6 - Manutenibilidade
RNF6.1 | O sistema deve ter documentacio atualizada.
RNF6.2 | O sistema deve permitir atualizagdes sem interrupg¢ao do servigo.
RNF6.3 | O sistema deve ter arquitetura modular e escaldvel.

* RNF1 -Desempenho: O sistema deve garantir um funcionamento agil e eficiente,

evitando atrasos ou lentidao.

* RNF2 - Seguranca: O sistema deve garantir protecio contra acessos nao autori-

— RNF1.1 - Tempo de Resposta: Todas as consultas ao banco de dados

devem ser processadas em menos de 2 segundos.

— RNF1.2 - Atualizacoes em Tempo Real: As alteracdes devem refletir

automaticamente para todos os usudrios conectados.

zados e falhas de integridade.

* RNF3 - Usabilidade: O sistema deve oferecer uma interface acessivel e facil de

usar.

e RNFS - Integracao e Compatibilidade: O sistema deve ser compativel com

— RNF2.1 - Registro de Auditoria: Todas as operacdes sensiveis devem

ser registradas em logs de auditoria.

— RNF2.2 — Backup Diario: O sistema deve gerar cépias de seguranga au-

tomaticas.

— RNF3.1 - Responsividade: Deve se adaptar a diferentes dispositivos,

como celulares e tablets.

— RNF3.2 - Interface Intuitiva: A navegacio e os menus devem ser orga-

nizados para facilitar o uso.

— RNF3.3 - Feedback ao Usudario: O sistema deve fornecer mensagens

claras sobre as acdes executadas.

outras ferramentas utilizadas pela empresa.

— RNF5.1 - Integracao com ERP: Deve se comunicar diretamente com o

ERP WinThor.

— RNF5.2 - Compatibilidade com Navegadores: Suporte aos navegadores

mais populares.

— RNFS3.3 - Exportacao de Dados: Deve permitir exportagdo de arquivos

em CSV e PDFE.



* RNF6 — Manutenibilidade: O sistema deve permitir atualizagdes e manutencdes
de forma eficiente.

— RNF6.1 - Documentacao Atualizada: O sistema deve possuir
documentagdo técnica e funcional sempre atualizada, garantindo que to-
das as mudancas sejam devidamente registradas.

— RNF6.2 - Atualizacoes Sem Interrupc¢ao: O sistema deve permitir a
aplicacao de atualizacdes sem interromper o Servigo para os usudrios.

— RNF6.3 - Arquitetura Modular e Escalavel: O sistema deve ser de-
senvolvido com uma arquitetura modular e escaldvel, facilitando futuras
expansoes e manutencao do codigo.

5.3. Diagrama de Casos de Uso

A fim de ilustrar as principais interacdes entre os usudrios € o sistema, foi criado um dia-
grama de casos de uso ilustrado na Figura 1. Esse diagrama apresenta as funcionalidades
oferecidas pelo sistema e quais atores estdo envolvidos em cada uma delas, garantindo
uma visao geral dos cendrios de uso. Além disso, o diagrama facilita a identificacdo de
possiveis melhorias e expansdes futuras no sistema. Ele também serve como uma fer-
ramenta de comunicacdo eficaz entre desenvolvedores e partes interessadas, assegurando
que todos tenham uma compreensao clara das operagdes do sistema.
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Figura 1. Diagrama de Casos de Uso (Autoria Propria, 2025)

Ao efetuar o login no sistema, o usudrio, identificado por seu nivel de acesso
(Administrador, Supervisor, Vendedor ou Visualizador), fornecera suas credenciais (email
e senha) para acessar a interface principal do sistema. Nessa interface, estardo disponiveis
diferentes funcionalidades de acordo com seu nivel de permissao.

O Administrador terd acesso completo ao sistema, podendo gerenciar clientes,
pastas e usudrios. Poderd cadastrar novos clientes, editar informagdes existentes, criar
pastas e definir as permissoes de acesso dos demais usudrios. O sistema permitird que o
Administrador configure parametros importantes como metas € comissoes.

O Supervisor, por sua vez, terd acesso as funcionalidades de gestdo de equipe,
podendo alterar RCAs (Representantes Comerciais), definir metas para os vendedores e
calcular comissdes. O sistema fornecera ferramentas para que o Supervisor acompanhe
o desempenho de sua equipe e faca os ajustes necessarios na distribuicao de clientes e
pastas.



Para o Vendedor, o sistema disponibilizard funcionalidades essenciais para o tra-
balho diario, como visualizacdo de clientes em sua pasta, gerenciamento de rotas e regis-
tro de visitas. O sistema oferecerd recursos para otimizagdo de rotas e criacao de rotas
provisorias, auxiliando no planejamento eficiente das visitas aos clientes.

O Visualizador terd acesso limitado, podendo apenas consultar informagdes de
clientes e rotas, sem permissdo para realizar alteragdes. Esta funcdo € importante para
membros da equipe que precisam apenas acompanhar as informacgdes sem necessidade de
modifica-las.

O sistema realizard a autenticacdo de todos os usudrios antes de permitir 0 acesso
as funcionalidades, garantindo a seguranga e o controle de acesso apropriado. Cada acdo
no sistema sera registrada e associada ao usudrio que a realizou, mantendo um histérico
completo de operacoes.

Dessa maneira, o sistema Okajima proporciona uma experiéncia intuitiva e efici-
ente para todos os niveis de usudrios, facilitando a gestdo de clientes, rotas e equipe de
vendas, com controles apropriados de acesso e seguranca.

5.4. Diagramas de Classe

Para representar a estrutura do sistema, foi elaborado um Diagrama de Classes exibido na
Figura 2, que demonstra as principais entidades envolvidas, seus atributos e os relaciona-
mentos entre elas. Essa modelagem permite compreender a organizacdo do sistema e a
interagc@o entre 0s seus componentes.
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o DELETE /api/clientes/deletacliente

Controle de niveis de acesso &
e célculo de comissdes

o mes: number

o ano: number

o valorVendas: number
o percentual: number
o valorFinal: number

o calcularComissao(): number

N

Gerenciamento de clientes e suas pastas

Figura 2. Diagrama de Classe (Autoria Prépria, 2025)

O diagrama de classes do sistema representa a estrutura fundamental do sistema,
demonstrando as principais entidades e seus relacionamentos. A seguir, detalharemos

cada componente essencial:



A classe abstrata Usuario serve como base para o sistema, contendo atributos fun-
damentais como id, nome, email e senha. Esta classe implementa métodos basicos de
autenticacdo e gerenciamento de perfil, sendo estendida por diferentes tipos de usudrios
do sistema.

A partir dela, derivam-se classes especificas como Vendedor, que herda as carac-
teristicas bésicas de Usuario e adiciona funcionalidades especificas para gestdo de vendas.
O Vendedor possui atributos como regido de atuagdo e lista de pastas sob sua responsabi-
lidade, além de métodos para visualizagc@o de rotas e registro de visitas.

A classe Cliente representa uma entidade central do sistema, armazenando
informacdes cruciais como razdo social, CNPJ e status. Cada cliente estd associado a
uma Pasta especifica e possui um histdrico de visitas e pedidos. O status do cliente é
gerenciado através de um enum que indica sua situagdo atual (Ativo, Inativo, Bloqueado).

A classe Pasta funciona como um agrupador de clientes, estabelecendo uma
relacdo de composicdo com a classe Cliente. Uma pasta pertence a um Vendedor es-
pecifico e contém atributos como nome, regido e metas associadas. Através dela, é
possivel calcular métricas de desempenho e gerenciar a distribui¢cao de clientes.

Para o controle de atividades, a classe Visita registra as interacdes entre Vendedo-
res e Clientes. Cada visita possui data, status e observacdes, podendo resultar em um ou
mais Pedidos. O sistema de rotas € otimizado através destas informagoes.

O sistema de comissionamento € gerenciado pela classe Meta, que estabelece ob-
jetivos para Vendedores e Pastas. As metas sdo utilizadas para calcular comissoes através
de métodos especificos que consideram o desempenho das vendas.

5.5. Telas do Sistema

Para complementar a documentacao, foram capturadas imagens da interface do sistema,
demonstrando sua usabilidade e estrutura visual. Essas capturas ilustram a experiéncia do
usudrio e o layout de algumas das principais telas e sdo apresentadas na Figura 3, Figura
4 e Figura 5.

Dashboard - 1 Gerenciamento de Clientes - 2

Gerenciamento de Clientos

hilishilhih L.

Figura 3. Telas 1 e 2 do Sistema (Autoria Propria, 2025)

Na primeira imagem, apresenta-se o Dashboard principal do sistema, exibindo
uma interface moderna. No topo, sdo apresentados indicadores numéricos importantes
com filtro por pastas e alertas do sistema. Logo abaixo, destaca-se um gréfico de barras
que demonstra a andlise temporal de pastas, ilustrando a evolu¢do mensal dos clientes e
sua roteirizacao por pastas. Esta visualizacao permite acompanhar o desempenho de cada
carteira ao longo do tempo.



Na segunda tela, observa-se o Gerenciamento de Clientes, uma interface ro-
busta com filtros avancados na parte superior para buscas refinada. A lista apresenta
informacdes dos clientes com seus respectivos status, a qual rota cada cliente pertence, a
qual vendedor e supervisor essa rota estd alocada. Por questdes de seguranca, os nomes
dos clientes e informacdes especificas foram ocultados, mantendo apenas os indicado-
res essenciais. Esta tela permite realizar cadastros, edicoes, alteracdes de RCA e trans-
feréncias entre pastas para clientes logados e apenas a visualiza¢ao das informacdes para
usudrios ndo logados ao sistema.

Tela de controle de Comissoes - 4

Controle de Rotas - 3

Figura 4. Telas 2 e 3 do Sistema (Autoria Propria, 2025)

A terceira imagem mostra o Controle de Rotas, onde é possivel visualizar uma
lista organizada com informagdes como RCA e regido. A interface possui um sistema de
filtros no topo e icones de acdo para cada rota, permitindo criar novos roteiros, editar exis-
tentes, definir frequéncias de visitas, gerar rotas provisorias, adicionar dados em massa
via importacdo Excel e exportar a base completa das rotas. Dados sensiveis como nomes
de vendedores e detalhes especificos das rotas foram borrados para manter a confidencia-
lidade.

Na quarta tela, apresenta-se o Controle de Pedidos e comissdes, onde € possivel
gerar novos pedidos, acompanhar status, realizar transferéncias entre vendedores e visu-
alizar o histérico completo de transagdes. A interface permite ainda controlar valores,
gerenciar itens e quantidades, além de acompanhar metas de vendas por vendedor e mos-
trar indicadores de clientes descobertos que estdo comprando via canais digitais pra que
sejam alocados a algum vendedor da pasta na regido.

Mapa com georefenciamento da rota - 6

Acompanhamento da satde da rota - 5

Figura 5. Telas 5 e 6 do Sistema (Autoria Propria, 2025)

A quinta interface mostra o Acompanhamento da Saude da Rota, destacando
métricas importantes como o valor faturado, positivacdes e percentuais de desempenho



distintos entre rota e vendedor ja que a rota é tratada como um objeto diferente. Esta
tela oferece uma visdo clara da efetividade das rotas, permitindo andlises detalhadas de
performance e tomada de decisdes estratégicas.

Por fim, a sexta tela apresenta 0 Mapa com Georeferenciamento da Rota. O mapa
interativo exibe marcadores coloridos indicando também com clusters a concentracdo de
clientes como um mapa de calor da rota, permitindo otimizagdo de percursos, identi-
ficar uma possivel sobrecarga para o vendedor responsdvel, planejamento de visitas e
andlise de cobertura territorial. A ferramenta auxilia no planejamento logistico, calcu-
lando distancias e tempos estimados entre pontos.

A interface mantém um padrao visual consistente, sendo apresentada nas imagens
com o tema escuro do sistema, embora também esteja disponivel a op¢cdo de tema claro
para preferéncia do usudrio. Os elementos de navegacao sdo intuitivos e fornecem res-
postas visuais claras as agdes do usudrio. Vale ressaltar que os desfoques presentes nas
imagens sao apenas para fins de apresentacao deste artigo, visando preservar informagdes
sensiveis dos clientes e da empresa, mas no sistema em producao todas as informacdes
sdo claramente visiveis para usudrios com as devidas permissdes de acesso.

O sistema demonstra uma integracdo eficiente entre seus médulos, permitindo
acompanhar desde a visdo macro no dashboard até informacdes especificas de clientes in-
dividuais. O controle de acesso por nivel de usudrio garante a seguranga das informacgoes,
enquanto mantém a fluidez necessaria para uma gestao comercial eficiente.

A integracdo entre os médulos permite uma gestao comercial completa, desde o
acompanhamento de indicadores gerais até acdes especificas como cadastro de clientes,
gestdo de rotas e controle de pedidos. O sistema mantém registro detalhado de todas
as operacoes, possibilitando auditorias e geracdo de relatorios personalizados, sempre
preservando a confidencialidade dos dados através de um robusto sistema de permissoes
e controle de acesso.

6. Resultados e Discussao

Esta sec@o apresenta os principais impactos da implementacdo do sistema desenvolvido,
com foco em melhorias operacionais, desempenho comercial e satisfacdo dos usudrios.
A seguir, sdo analisados os resultados obtidos em termos de eficiéncia, aumento na
positivacdo de vendas, automatizacdo de processos e beneficios percebidos por diferentes
atores envolvidos, como RCAs, gestores e fornecedores.

6.1. Impactos na Eficiéncia

Antes da implementagdo do sistema, a segmentagdo de clientes e a alocacdo de pastas
eram realizadas manualmente dentro do ERP WinThor. Esse processo envolvia multiplas
consultas no sistema, verifica¢des individuais e ajustes manuais, tornando-o lento, sujeito
a erros e operacionalmente custoso. Além disso, a complexidade da segmentagdo dificul-
tava a andlise estratégica, muitas vezes levando a distribui¢cdes desbalanceadas entre os
fornecedores.

Com a automacao desse processo e a introdugao de graficos de acompanhamento,
a tomada de decisdo tornou-se mais agil e eficiente. Se antes a alocacdo de um cliente a
uma nova rota podia levar varios minutos ou até horas, agora a operacao ocorre quase ins-
tantaneamente, reduzindo o tempo operacional em aproximadamente 15%. Além disso,



a interface intuitiva e a deteccdo automadtica de lacunas na cobertura permitiram que os
gestores identificassem rapidamente fornecedores desassistidos e redistribuissem clientes
de maneira estratégica.

6.2. Impactos na Positivacao e Vendas

A implementacdo do sistema teve um impacto direto na cobertura comercial e no de-
sempenho de vendas. Um dos principais objetivos era garantir que os clientes fossem
atendidos por multiplas pastas, equilibrando a distribuicdo de fornecedores e evitando
que determinadas industrias ficassem com pouca representatividade. Com a nova abor-
dagem, observou-se um aumento de 25% na positivacdo das vendas, evidenciado por
relatdrios internos de desempenho comercial. Além do impacto direto na positivacao, 0s
dados indicam que clientes antes vinculados a apenas uma pasta passaram a ter acesso a
um portfélio mais diversificado de produtos. Essa mudanca resultou em um aumento do
ticket médio, impulsionando as vendas cruzadas e fortalecendo o relacionamento entre
clientes e fornecedores.

6.3. Satisfacao dos Usuarios e Industrias

A adocgdo do sistema trouxe mudangas significativas para vendedores, gestores e fornece-
dores. A equipe comercial reportou uma redu¢@o na complexidade da gestdo das rotas,
facilitando a visualizacdo das pastas atendidas e a alocacao de novos clientes. Com uma
interface mais clara e objetiva, as decisdes estratégicas passaram a ser mais ageis, elimi-
nando ineficiéncias do processo anterior.

Além dos beneficios operacionais internos, as indudstrias atendidas pela distri-
buidora também foram impactadas positivamente. Antes da implementagdo, alguns
fornecedores ndo eram suficientemente representados devido a falta de automacgdo na
segmentacdo. Com a redistribuicdo automadtica de clientes, mais inddstrias passaram a
ser positivadas, ampliando sua presenca no mercado e melhorando a competitividade da
empresa. Esse equilibrio garantiu uma relagdo mais transparente entre fornecedores e a
distribuidora, reduzindo conflitos e garantindo uma cobertura mais homogénea.

6.4. Automacao do Comissionamento para os RCAs

Outro avanco significativo proporcionado pelo sistema foi a automacao do processo de
comissionamento dos Representantes Comerciais Autonomos (RCAs). Anteriormente, a
atribuicdo de vendas a cada RCA era um processo manual e passivel de erros, frequente-
mente gerando questionamentos sobre a correta distribui¢do das comissoes.

Com a nova solugdo, esse processo foi totalmente automatizado. Sempre que
um cliente realiza uma compra em um canal digital integrado ao sistema, o software
identifica a pasta do produto adquirido e verifica qual RCA € responsdavel pela pasta para
aquele cliente especifico. Em seguida, a comissao da venda é automaticamente atribuida
ao RCA correto, garantindo um processo mais transparente, agil e justo.

Além de evitar conflitos internos e inconsisténcias no pagamento de comissoes,
essa automacgao também beneficiou as industrias representadas, pois os RCAs passaram
a ter um incentivo mais claro para oferecer uma variedade maior de fornecedores aos
clientes. Com a melhor distribuicao das pastas € um processo de comissionamento justo e
eficiente, o sistema fortaleceu a relagdo entre a empresa, os vendedores e os fornecedores.



7. Consideracoes Finais

O desenvolvimento do sistema de segmentagdo de clientes integrado ao ERP WinThor
trouxe avangos significativos para a gestdo comercial da empresa Okajima. A automacao
do processo reduziu a complexidade operacional, otimizou a alocagdo de clientes e ga-
rantiu um equilibrio mais justo na distribuicdo das pastas de fornecedores. Além disso,
a interface intuitiva e os recursos analiticos facilitaram a tomada de decisdo estratégica,
resultando em uma reducio de 15% no tempo de resposta as demandas dos clientes € um
aumento de 25% na positivacao das vendas.

A implementacdo também beneficiou fornecedores e vendedores, garantindo uma
melhor cobertura de clientes para as industrias e automatizando o processo de comissi-
onamento dos RCAs, tornando-o mais justo e transparente. A redistribui¢do estratégica
dos clientes proporcionou um relacionamento comercial mais equilibrado e sustentavel.

Apesar dos avancgos, o sistema pode ser aprimorado com a inclusdo de relatdrios
mais detalhados sobre o desempenho de cada pasta e RCA, integragdo com outros
modulos do ERP e o desenvolvimento de uma versao mobile para maior flexibilidade
no acompanhamento das operacdes. A evolugdo continua da solugdo serd essencial para
fortalecer a relacdo entre clientes, fornecedores e vendedores, garantindo um processo
cada vez mais eficiente e inteligente.
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