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RESUMO

Este trabalho tem como principal objetivo analisar o processo de
gestao de precos em uma empresa multinacional, de modo a identificar
falhas decorrentes da falta de integracao entre os dados utilizados pelo time
comercial e o sistema SAP, 0 que gerava divergéncias, retrabalho e baixa
eficiéncia. Como solugéao, foi desenvolvida uma ferramenta automatizada em
Excel com integracdo ao SAP, capaz de centralizar e padronizar a anélise de
precos. Os resultados evidenciaram ganhos expressivos, com reducao do
tempo de andlise de 2 a 3 horas semanais para cerca de 15 minutos (ganho
de 85% a 90%), diminuicdo significativa de retrabalho e aumento da
confiabilidade das informagdes. Além disso, houve otimizagao da estrutura
operacional, com centralizacdo da atividade em um Unico analista e liberacao
dos demais recursos para fungbes mais estratégicas, reduzindo a
necessidade de esfor¢co operacional. A ferramenta também passou a ser
utilizada de forma preventiva pela equipe de vendas, reduzindo erros na
origem e aumentando a eficiéncia do processo comercial, consolidando um

modelo mais agil, padronizado e orientado a melhoria continua.

PALAVRAS-CHAVE: Governanca de Dados; Gestao de Precos; Melhoria

Continua; Automacao em VBA; Produtividade.



ABSTRACT

This study primarily aims to analyze the price management process
within a multinational company. The objective was to identify opportunities due
to a lack of integration between data used by the sales team and the SAP
system, which led to discrepancies, rework, and low efficiency. As a solution,
an automated Excel tool with SAP integration was developed, capable of
centralizing and standardizing price analysis. The results demonstrated
significant gains, with analysis time reduced from 2-3 hours weekly to
approximately 15 minutes (a 85% to 90% improvement), a substantial
decrease in rework, and increased data reliability. Furthermore, operational
structure was optimized, centralizing the activity in a single analyst and
freeing up other resources for more strategic functions, thereby reducing the
need for operational effort. The tool also began to be used preventively by the
sales team, reducing errors at the source and increasing the efficiency of the
commercial process, solidifying a more agile, standardized, and continuous

improvement-oriented model.

KEYWORDS: Data Governance; Pricing Management; Continuous Improvement;

VBA Automation; Productivity
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1 INTRODUCAO

O modelo atual de precificagcdo em uma empresa multinacional de
bens de consumo localizada em S&o Paulo apresenta fragilidades,
resultando, em alguns casos, em divergéncias entre os precos negociados
pelo time de vendas com os clientes e os valores faturados. Isso ocorre
porque o preco registrado no sistema SAP deve corresponder ao utilizado
pela equipe de vendas como base para as negociagcbes. O SAP é uma
plataforma de software de gestdao empresarial amplamente utilizada, que
integra e gerencia diversos processos de negdécios, como finangas, logistica
e vendas, permitindo que as empresas mantenham dados factiveis e

atualizados.

Essa situacdo tem se mostrado ineficaz e prejudicial tanto para a empresa
guanto para os consumidores. As discrepancias surgem de erros no faturamento
ao decorrer da formacéao de precos, que podem ocorrer em diversos pontos,
como nos descontos logisticos, comerciais ou no valor base do produto. Para
corrigir esses erros, € necessario descobrir em que etapa da formacao de
precos o erro aconteceu, o que torna o processo manual e demorado. Isso
impacta negativamente a relacdo comercial e a confianca do consumidor.
Nesse contexto, a implementacdo de um sistema de gestdo de precos mais

robusto e transparente torna-se essencial para solucionar esses problemas.

A ideia de que a transparéncia e a comunicacao sado fundamentais para
0 sucesso empresarial pode ser relacionada ao pensamento de Peter
Drucker, considerado o pai da administracdo moderna. Drucker enfatiza a
importancia de gerenciar o conhecimento e as informacdes de forma eficaz
dentro das organizacdes, destacando que a comunicacdo clara e o
alinhamento de expectativas sdo essenciais para a construcdo de um
ambiente de trabalho saudavel e produtivo. Portanto, uma gestao de precos
eficaz envolve a reavaliacdo do fluxo de informacfes entre o SAP e a base
de dados utilizada pelo time de vendas nas negocia¢gdes com o cliente, com
0 objetivo de garantir que os valores acordados sejam refletidos de maneira

precisa.
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E importante considerar que uma gestdo de precos eficaz oferece
vantagens econdmicas significativas. Ao reduzir a incidéncia de divergéncia
de precos, a empresa melhora sua relagdo com os clientes, minimiza a perda
de receita, aumenta a eficiéncia do processo de faturamento e ganha tempo
para se concentrar na execucao de outras tarefas que podem gerar um
Impacto mais positivo para a empresa. A transicdo para um sistema de
precificacdo mais eficiente ndo s6 contribui para a satisfacéo do cliente, mas

também fortalece a saude financeira da organizacao.

Outro conceito crucial relacionado a divergéncia de precos é a
transparéncia, que se baseia na ideia de que todas as partes envolvidas
devem ter acesso a informacdes claras e precisas sobre precos e condicdes
de venda. Essa transparéncia € vital para construir confianca e garantir que
tanto a equipe de vendas quanto os clientes estejam alinhados em suas
expectativas. Uma comunicacdo clara sobre as politicas de precos é

fundamental para evitar mal-entendidos e conservar as relacbes comerciais.

Portanto, a transicdo para uma gestdo de precos mais eficaz exige
inovacao e adaptacdo, com as equipes de vendas, financas e operacdes da
multinacional em Sao Paulo trabalhando em conjunto para estabelecer um

modelo que minimize erros e promova a confiangca mutua.

Entretanto, existem desafios a serem considerados, como a complexidade
na execucdo de como integrar essas informacdes entre o sistema SAP e a
planilha utilizada pelo time de vendas. Essa integracdo ndo é apenas uma
questdo técnica, mas também envolve a necessidade de um planejamento
cuidadoso e a definicdo de processos claros que garantam a consisténcia
dos dados. Além disso, a resisténcia a mudanca pode ser um obstaculo
significativo, uma vez que as equipes podem estar acostumadas a métodos

antigos de trabalho.
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Para superar esses desafios, € crucial implementar um programa de
treinamento continuo que ndo apenas ensine as equipes a utilizar
eficazmente essas ferramentas, mas também as envolva no processo de
mudanca. Esse treinamento deve incluir ndo apenas aspectos técnicos, mas
também a importancia da gestédo de precos e como isso afeta o desempenho
geral da empresa. Ao investir no desenvolvimento das competéncias da
equipe, a empresa nao s6 melhora a eficiéncia operacional, mas também
fortalece a cultura organizacional, promovendo uma mentalidade de melhoria
continua e inovacgao.

Dessa forma, esta pesquisa se insere no contexto da melhoria de
processos organizacionais, o que evidencia como a analise estruturada de
dados e a integracdo de sistemas podem gerar impactos positivos de
eficiéncia e simplificacdo de processos. Todos esses fatores tornam o estudo
nao apenas uma abordagem para a resolucdo de problemas imediatos, como
também uma porta de entrada para a criacdo de um ambiente focado na

inovacdo em um mercado que se mostra cada vez mais dinamico.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 O Mercado Atual e a Necessidade de Adaptabilidade Empresarial

7z

O mercado atual é marcado por transformacdes aceleradas que vém
redefinindo a dindmica do mundo empresarial. A globalizagdo, o avanco
tecnoldogico e a rapida mudanca de expectativas dos consumidores impdem
obstaculos desafiadores as empresas/organizacées. Nesse cenario, a capacidade
de adaptacéo e, principalmente, a capacidade de antecipagcao de problemas surge
como elemento essencial para manter as empresas competitivas e sustentaveis.
Conforme dito pelo professor e autor Peter Drucker, <o maior perigo em tempos de
turbuléncia ndo é a turbuléncia, é agir com a l6gica do passado=. Essa frase deixa
claro que o risco ndo esta apenas na volatilidade externa do mercado, mas também
nas resisténcias internas que dificultam a implementacdo de mudancas e a
simplificagdo dos processos organizacionais (DUCKER, 1980).

A resisténcia a mudanca pode decorrer tanto do medo do desconhecido e da
inseguranca diante do novo quanto de conflitos internos politicos, nos quais
determinados grupos e liderancas buscam preservar seu status, influéncia e
controle sobre os processos. Para enfrentar esses desafios, as corporacdes
precisam desenvolver estruturas internas flexiveis e promover uma cultura
organizacional voltada para inovacéao, agilidade e capacidade de resposta rapida frente
as variaveis do mercado. Isso inclui formar profissionais capacitados para atuar de
forma multifuncional, capazes de dialogar entre diferentes areas e diferentes
competéncias (DUCKER, 1980).

Essa necessidade de adaptacdo continua também é destacada por Rita
McGrath, que defende que as vantagens competitivas deixaram de ser permanentes e
passaram a ser transitorias, exigindo das organizagbes constante revisdo de
estratégias, inovacao continua e capacidade de responder rapidamente as mudancas
do ambiente de negécios (McGrath, 2021).

Contudo, cabe ressaltar que a adaptacdo ndo deve se limitar a ajustes
pontuais, e sim a uma transformacdo continua. E nesse cenario que uma
governanca corporativa bem estabelecida e uma comunicacdo interna eficiente
assumem papel fundamental, uma vez que sustentam a capacidade da empresa de
reagir de maneira coordenada e alinhada diante das mudancas externas e internas,
assegurando a harmonia entre os segmentos dentro da empresa, de modo que
fortaleca tomadas de decisdes (DUCKER, 1980).



15

Além das transformac¢fes tecnoldgicas e culturais, o mercado atual é
caracterizado por uma crescente presséo por sustentabilidade e responsabilidade
social. Consumidores e investidores estdo cada vez mais atentos ao impacto
socioambiental das atividades empresariais, 0 que incentiva as organizagcoes a
incorporarem praticas responsaveis em suas estratégias de negdécios. Assim, a
sustentabilidade deixa de ser um diferencial e passa a ser um requisito fundamental
para a sobrevivéncia da marca no longo prazo (DUCKER, 1980).

Para sustentar todas essas transformacdes e auxiliar a empresa a conseguir
antecipar tendéncias de mercado, surge a digitalizagdo dos processos empresariais.
A mesma, vem acompanhada da crescente utilizacdo de grandes volumes de dados
(chamado big data), que nada mais é do que a coleta, armazenamento e analise de
uma base de informac¢des muito vastas e variadas em alta velocidade. A integracao
dessas técnicas com tecnologias avancadas, como a inteligéncia artificial, permite
as empresas identificar padrdes, personalizar ofertas para os consumidores e
otimizar suas operagdes de forma muito mais eficaz (DUCKER, 1980).

A utilizacédo integrada de inteligéncia artificial, analise de dados e automacéao
representa um dos principais fatores responsaveis pelo aumento da produtividade e
pela melhoria da qualidade das decisfGes organizacionais. Nesse contexto, o diferencial
competitivo deixa de estar apenas na disponibilidade dos dados e passa a depender da
capacidade das organizacdes de transforma-los em conhecimento estratégico para
apoiar a tomada de decis6es. (DAVENPORT; BRYNJOLFSSON, 2020).

2.2 Governanca, Comunicacao e ESG na Eficiéncia Organizacional

O conceito de ESG (Environmental, Social and Governance) consolidou-se
como uma das principais diretrizes para a gestdo corporativa contemporanea,
representando uma evolucdo da sustentabilidade empresarial ao integrar fatores
ambientais, sociais e de governanca as estratégias organizacionais. Mais do que
atender exigéncias regulatdrias ou expectativas do mercado, o ESG propde que a
geracao de valor econébmico esteja diretamente associada a criacdo de valor para
a sociedade e para 0 meio ambiente, contribuindo para a resiliéncia e a
competitividade das organizacdes no longo prazo. Empresas que incorporam
efetivamente os principios ESG tendem a fortalecer sua capacidade de adaptacédo
diante de riscos e mudancas no ambiente de negdcios (ECCLES; YOUMANS,
2023).



16

O pilar ambiental vai além do cumprimento de normas ambientais. Ele
representa uma adoc¢ao estratégica de praticas que minimizam o impacto negativo
da empresa ao meio ambiente. Isso inclui o uso sustentavel dos recursos naturais
utilizados nas operagbes, como agua, energia e matérias-primas, e a
implementacédo de tecnologias que reduzam emissfes de carbono e o desperdicio.
A transicdo para modelos de producdo mais sustentaveis, como a economia
circular, que promove a reutilizacdo e reciclagem, esta diretamente ligada a este
pilar, refletindo a responsabilidade da empresa ndo apenas com o presente, mas
com as geracdes futuras. Em um contexto onde as mudancas climaticas
representam riscos significativos para negoécios e comunidades, a gestdo ambiental
eficaz se torna ferramenta fundamental para reduzir vulnerabilidades, preservar
recursos e melhorar a reputacdo institucional diante dos consumidores e
investidores conscientes (ECCLES, 2014).

O campo Social, traduz-se em um compromisso ativo com o
desenvolvimento humano e social. Isso se manifesta na promocéao da diversidade
e inclusdo para que as oportunidades dentro da organizacdo sejam acessiveis a
grupos historicamente marginalizados, valorizando diferentes geracdes, géneros,
etnias e culturas. Além disso, o pilar social implica em assegurar condi¢cbes de
trabalho dignas, saude e seguranca para colaboradores, e engajamento ético com as
comunidades impactadas pelas atividades empresariais. Programas de
responsabilidade social que promovem educacdo, qualidade de vida e
empoderamento socioecondmico sdo exemplos concretos dessa preocupacao.

O investimento social corporativo assim reforca o vinculo da empresa com a
sociedade, criando relagcdes baseadas na confianca, legitimidade e no valor
compartilhado, essenciais para a sustentabilidade dos negdcios. Além de contribuir
para o desenvolvimento humano, politicas voltadas a diversidade, inclusdo e bem-
estar dos colaboradores favorecem a inovacao e o desempenho organizacional. De
acordo com World Economic Forum (2025), empresas que investem em ambientes
de trabalho inclusivos e no desenvolvimento de pessoas apresentam maior

capacidade de adaptacédo as transformacdes econémicas e tecnoldgicas.
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A governanca, por sua vez, € o pilar que ampara e orienta todas as acfes da
empresa, assegurando que as praticas ambientais e sociais estejam alinhadas com
uma gestado ética, transparente e responsavel. Ela envolve a definicdo clara de
estruturas de poder, responsabilidades e processos que garantem a integridade
das operacdes e a conformidade legal. A governanca robusta previne fraudes,
corrupcdo e conflitos de interesse, promovendo ambientes corporativos onde o
controle interno, a auditoria e a prestacdo de contas sdo efetivos. Além disso,
fortalece a capacidade da empresa de responder a desafios externos (como
mudancas regulatoérias e crises de reputacédo) com agilidade e resiliéncia (EECLES,
2014).

Assim, 0 ESG se mostra como uma forma de pensar nos negdocios que vai
aléem de apenas olhar para o dinheiro. Ele deixa claro que o sucesso de uma
empresa hoje depende igualmente de cuidar bem do meio ambiente, agindo de
forma ecologica e inovadora; de ter um compromisso forte com a sociedade, de
modo que assegure uma convivéncia respeitosa e com diversidades entre os
funcionarios; e de uma boa governanca, que garanta que tudo seja feito com ética
e transparéncia. Com essa ideia, as empresas sao convidadas a mudar o jeito como
trabalham e transformar os problemas sociais e ambientais em chances de criar

valor de forma duradoura e para todos (EECLES, 2014).

2.3 O Papel do SAP na Otimizacao dos Processos Empresariais

No mundo atual, as ferramentas tecnoldogicas aparecem como
elementos imprescindiveis para que a governancga e a comunicacao eficiente
se concretizem na pratica e tragam resultados para a empresa. Para isso, a
empresa multinacional de bens de consumo em questao utiliza o SAP, que é
um sistema lider mundial utilizado para planejamento dos recursos da

empresa (CHIAVENATO, 2014).

A principal vantagem do SAP reside em sua capacidade de conectar times
como vendas, financas, logistica e atendimento ao cliente. Conforme
destacado no livro Introducdo a Teoria Geral da Administracdo, o0s
fluxogramas de processos organizacionais sao ferramentas essenciais para
visualizar o fluxo das operac¢fes desde a emissdo de documentos fiscais até
o atendimento ao cliente, de modo que auxilie na identificagcdo de gargalos e
na melhoria da eficiéncia operacional (CHIAVENATO, 2014).
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No contexto da empresa estudada, o sistema SAP € o principal
responsavel por operacionalizar e registrar essas etapas. Por meio dele, toda
a documentacédo desde a entrada do pedido até a emissdo da nota fiscal e 0
atendimento ao cliente final & consolidada em um sistema Gnico, que proporciona
maior seguranca e agilidade na gestdo dos processos. Um exemplo pratico
dessa integracdo pode ser visto abaixo por meio do fluxograma de

Chiavenato (Figura 1).

Figura 1 - Fluxo de Operacionalizacéo do SAP

Prepara
o pedido 1
de venda
\L J’ Parao
exterior
Digita o Qual o Digita o
pedido no destino? > destinatério
terminal
Parao
l Brasil
Digita o Elabora o guia de
ot destinatario exportacao
Separa a
mercadona Elabora o Nota fiscal
pedida conhecimento do cliente
Emballja . Nota fiscal Expedicdo
mercdadona do cliente para o
petsod cliente
Expedicao
1 para o
chente

Fonte: CHIAVENATO, 2014.
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2.4 Formacgéo de Precos

A formacao de precos é um aspecto critico da gestdo comercial, que
demanda uma atencdo muito grande devido a sua complexidade e impacto direto
nos resultados financeiros e na satisfacao do cliente. O processo de gestao
envolve o estabelecimento criterioso do preco base, contemplando custos,
margem desejada e posicionamento competitivo. ApOs a definicdo desse
preco base, sdo aplicados os descontos comerciais que servem para
impulsionar as vendas, fidelizar clientes e aumentar competitividade de um
produto versus a concorréncia (SIMON, 2024).

A definicdo do preco também deve refletir os objetivos estratégicos da
organizacao, considerando nao apenas a cobertura dos custos e a margem
desejada, mas também o valor percebido pelo cliente e o posicionamento
competitivo da empresa. Ela representa uma das decisbes gerenciais com
maior impacto sobre a rentabilidade, sendo capaz de influenciar diretamente

a competitividade e a geracao de valor das organizacdes (SIMON, 2024).

Além disso, também tem a incidéncia de descontos logisticos, que
ocorrem quando cliente realiza um pedido suficientemente grande para
fechar um caminhdo, quando aceitam receber a mercadoria em um ponto

especifico e para clientes que realizam pedidos de forma consistente.

Por fim, tem-se o desconto financeiro para casos em que o cliente
antecipa o pagamento de notas e, de acordo com a quantidade de dias que
paga em adianto recebe um determinado desconto em seus pedidos. Todos
esses descontos, devem ser cadastrados e aplicados internamente na

ferramenta SAP.

Logo, se algum desconto nao esta cadastrado no sistema ou se esta
cadastrado errado geram divergéncia entre o valor que o time vendas
negocia com o cliente e o preco final faturado no SAP. O fluxograma (Figura

2) ilustra o processo da formacéo de precos.
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Figura 5 - Fluxograma do processo de formacéo de pregos

Prego Base

Descontos Comerciais, Logisticos e Financeiros

Incidéncia de Impostos

Prego da Nota Fiscal

Fonte: Elaborado pelo Autor, 2026.

Além dos mudltiplos tipos de descontos envolvidos, a formacao de
precos requer o entendimento de fatores estruturais como a elasticidade da
demanda, o comportamento da concorréncia e a percepcao de valor pelo
cliente. Empresas que fundamentam suas decisbes de precificacdo em
analises de dados e percepcao de valor conseguem responder com maior
rapidez as mudancas do mercado e preservar suas margens mesmo em

ambientes altamente competitivos (SMITH, 2022).

Outra dimensdo fundamental é a segmentacdo de precos, que
consiste em adaptar o preco conforme caracteristicas especificas do cliente,
do canal de vendas ou do volume adquirido, de modo que sempre busque
maximizar receitas e margens. Essa estratégia permite equilibrar a
sensibilidade ao preco de diferentes grupos, otimizar a rentabilidade e

favorecer uma alocacéao eficiente dos recursos. (SMITH, 2022).
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Sendo assim, precos mais competitivos devem ser oferecidos em
locais onde tem-se uma maior demanda (exemplo: mercados atacadistas), e
margens mais elevadas aplicadas onde a percepcao de valor € superior

(exemplo: farmécias e lojas de conveniéncia).

A precificacdo efetiva deve integrar uma ampla gama de fatores
internos e externos que influenciam tanto os custos operacionais quanto o
comportamento da demanda. Entre os elementos externos, as oscilagdes
cambiais podem impactar diretamente o custo de insumos importados e,
consequentemente, influenciar no preco final. Isso for¢ca ajustes dinamicos
para preservar margens. As politicas fiscais, por sua vez, afetam a carga
tributaria incidida sobre produtos e servicos, logo a rota entre estados que
possuem tributacdes menores, deve ser estudada como uma possivel forma

de mitigar impactos.

Ja sobre os fatores internos, os custos logisticos, que incluem
armazenagem, transporte e distribuicdo, representam parcelas significativas
na composicdo do preco e devem ser gerenciados com eficiéncia. Além
disso, os investimentos em inovacdo, que muitas vezes elevam o custo
inicial, sdo fundamentais para diferenciar produtos e agregar valor. S6 assim
€ possivel a aplicacdo de estratégias de precificagdo premium que atraem o
consumidor (SIMON, 2024).

Por fim, o acompanhamento continuo dos resultados e a revisao
periddica das estratégias de precificacdo, fundamentadas em indicadores
financeiros e analises de mercado, constituem praticas essenciais para
manter a competitividade e assegurar a sustentabilidade dos resultados
organizacionais. As empresas que monitoram continuamente o desempenho
de suas politicas de precos apresentam maior capacidade de adaptacdo as
mudancas do mercado e melhores niveis de rentabilidade no longo prazo
(SIMON, 2024).
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2.5 Métricas da Gestao de Precos

A elasticidade-preco da demanda € a métrica principal para a definicao de
precos, pois ela é responsavel por quantificar qual a variacdo percentual na
demanda diante de uma variacdo percentual no preco do produto. Essa métrica
revela a sensibilidade dos consumidores a alteracdo no preco, fator esse que
permite a identificacédo de quais produtos ou segmentos sofrem mais ou menos com
oscilacbes em seus precos. Em mercados onde a demanda é bastante elastica,
pequenas reducdes no preco podem gerar aumentos significativos nas vendas,
ampliando a participacdo de mercado (share) em relagdo a concorréncia. Por outro
lado, mercados com demanda inelastica permitem maior flexibilidade para aumentar
precos sem perda consideravel no volume vendido, logo isso permite uma
maximizagdo da margem de lucro frente aos concorrentes. Compreender essa
elasticidade € fundamental para que as estratégias corretas de descontos e
promoc¢des sejam adotadas para diferentes grupos de produtos de modo que
consiga manter precos que estejam alinhados tanto com as expectativas do
consumidor quanto com o ambiente competitivo (preco versus concorréncia)
(MANKIW, 2020).

Outra métrica importante € a taxa de conversao, ela € usada para avaliar a
eficiéncia das estratégias de precificacdo em transformar potenciais clientes em
compradores recorrentes, de modo que consiga <neutralizar= as ac¢0es da
concorréncia. Ela é calculada como sendo a razdo entre o numero de transacdes
realizadas e o total de visitantes ou interessados em um canal de vendas, isso
reflete ndo apenas no preco praticado, mas também na atratividade relativa da
proposta comercial perante os concorrentes diretos. Uma taxa de conversao
elevada sugere gque o preco atual, aliado a beneficios e diferenciais, € competitivo
e atende as expectativas do publico-alvo. Caso a taxa apresente quedas
significativas apods alteracbes no preco, isso pode indicar resisténcia a nova
mudancas nos precos ou superioridade da oferta concorrente, forcando que os
devidos ajustes sejam feitos para readaptar o posicionamento comercial. Em canais
digitais, 0 monitoramento segmentado da taxa de conversao por origem do trafego,
perfil de cliente e comportamento facilita a aplicacéo de estratégias de precificacdo
e promocdes diferenciadas para reter publico versus concorrentes (MANKIW,
2020).
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A andlise da taxa de rotatividade de clientes (churn), assume papel
fundamental quando se avalia o impacto dos precos na fidelizagdo e retencao de
consumidores, em especial considerando o contexto competitivo. Essa taxa reflete
guantos clientes deixam de consumir durante um periodo devido a uma migracao
para concorrentes cujas ofertas e precos sejam mais atrativos. Precos mal
calibrados, reajustes excessivos ou comunicagao inadequada podem resultar em
aumento desse fendmeno, diminuindo a parcela de mercado e abrindo
oportunidade para que competidores capturem esses clientes. Esse indicador
também alimenta o calculo do valor total que um cliente gera para uma empresa
durante todo o periodo em que mantém relacionamento com ela (Customer Lifetime
Value) (MANKIW, 2020).

Métricas complementares, como o ticket médio e a frequéncia de compra, séo
igualmente importantes para analisar o impacto da precificacdo sobre o
comportamento de consumo e o posicionamento frente a concorréncia. O ticket
medio permite identificar se as politicas de preco e promocdes conseguem
estimular ndo apenas o volume, mas o valor agregado por compra em relagdo aos
concorrentes, fator que pode diferenciar a empresa em mercados saturados.
Mudancas positivas no ticket médio indicam que a oferta estd competitiva,
agregando valor que justifica precos superiores, enquanto que alteracdes negativas
podem sinalizar perda de espaco para concorrentes (MANKIW, 2020).

A frequéncia de compra também serve para monitorar a fidelidade, refletindo
a competitividade da proposta no longo prazo: precos adequados incentivam a
repeticdo da compra, reduzindo a probabilidade de migracdo para concorrentes. A
andlise conjunta dessas métricas, integrada aos sistemas de gestdo de
relacionamento com o cliente e inteligéncia comercial, fornece um panorama
detalhado para ajustes de precificagdo em resposta as movimentacdes do mercado

e acfes concorrenciais, de forma agil e precisa (MANKIW, 2020).
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2.6 Eficiéncia Operacional e Melhoria Continua na Gestdo Comercial

A eficiéncia operacional na gestdo comercial € um fator determinante para
0 sucesso das organizacOes, especialmente em ambientes dinamicos e
altamente competitivos. Peter Drucker enfatiza que eficiéncia significa fazer
as coisas da maneira correta, ou seja, otimizar os recursos disponiveis para
alcancar os melhores resultados possiveis. Sob essa perspectiva, a
eficiéncia vai além da simples reducédo de custos e inclui a racionalizacéo dos
processos e a eliminacdo de desperdicios, que podem se manifestar em
diversas etapas do ciclo comercial, como na formacé&o, aprovagao e controle
dos precos (DUCKER, 1980).

Em empresas onde ocorrem divergéncias de precos, uma abordagem

eficiente demanda o mapeamento detalhado dos fluxos de trabalho e a
identificacdo dos pontos criticos que geram inconsisténcias, permitindo que
sejam implementadas medidas corretivas de forma proativa (DUCKER, 1980).
Essa visdo também é reforcada por Amy C. Edmondson (2019), que
destaca que organizacOes eficientes n&o apenas corrigem falhas
operacionais, mas desenvolvem processos capazes de aprender
continuamente com os erros, promovendo maior capacidade de adaptacédo e
inovacao diante das mudancas do ambiente competitivo (EDMONDSON,
2019).

Do ponto de vista de Chiavenato (2014), a melhoria continua é um
processo dinamico e permanente, que envolve a andlise constante dos
procedimentos administrativos com o objetivo de promover ajustes
gradativos que aumentem a qualidade e a produtividade. Em gestédo
comercial, essa filosofia pode ser aplicada para melhorar o controle da
formacdo de precos, de modo que reduza erros e discrepancias entre os
valores negociados e os faturados. Técnicas e metodologias como o ciclo
PDCA (Plan-Do-Check-Act) sdo amplamente utilizadas para estruturar esse
processo, sistematizando o planejamento, a execucdo, a verificacdo dos
resultados e a tomada de ac¢des corretivas, o que contribui para uma gestéo

mais agil e confiavel (CHIAVENATO, 2014).
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Dentro da metodologia do ciclo PDCA, o fluxo ocorre da seguinte
forma: a primeira etapa é a de Plan (Planejar) e envolve a identificacdo do
problema ou oportunidade de melhoria, a definicho de objetivos e o
planejamento das ac¢des para alcancar os resultados desejados. Em seguida,
tem-se a fase Do (Executar) que consiste em agir com base no que foi definido
na etapa de planejamento. A terceira etapa, Check (Verificar), € a que ocorre
uma analise de todos os resultados obtidos e a verificacdo de se as metas
foram alcancadas, de modo que caso existam desvios e oportunidades de
ajuste, sejam corrigidas na ultima etapa. Por fim, a Gltima fase de Act (Agir)
consiste na adocao de agdes corretivas e na padronizacdo das melhorias que
apresentaram resultados positivos ao longo do processo. (CARPINETTI,
2012).

Caso os objetivos tragados na etapa de Plan ndo tenham alcancados
por completo, novas acOes sao propostas para corrigir as falhas detectadas.
Essa fase reforca a cultura de melhoria continua, pois o ciclo é reiniciado com
as licdes aprendidas (CARPINETTI, 2012).

Nesse contexto, a transformacéo digital amplia significativamente a
capacidade das organiza¢cbes de monitorar seus processos em tempo real.
A integracdo entre sistemas corporativos, analise de dados e automacao
permite aumentar a eficiéncia operacional, reduzir falhas humanas e fornecer
suporte mais preciso para a tomada de decisdes estratégicas (DAVENPORT;

MITTAL, 2022).
Segue um modelo do funcionamento do ciclo PDCA (Figura 3).

Figura 9 - llustracédo do funcionamento do Ciclo PDCA

Fonte: MANELLA, 2023.
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3 OBJETIVOS

O presente trabalho tem como objetivo desenvolver uma solugao que integre as
ferramentas utilizadas no processo de gestdo de precos, permitindo que as equipes
envolvidas tenham acesso a informacgdes atualizadas, padronizadas e alinhadas. Com
essa integracdo, busca-se reduzir o tempo necessario para identificar e analisar
divergéncias de precos, tornando um processo anteriormente manual e demorado mais

agil, confiavel e eficiente.

Além disso, o0 projeto visa minimizar a ocorréncia de erros operacionais,
fortalecer a comunicacao entre as areas envolvidas e contribuir para um relacionamento
mais transparente e eficiente com os clientes, assegurando maior consisténcia entre os
precos negociados e os efetivamente faturados. Como complemento, pretende-se
elaborar um guia de utlizacdo da ferramenta desenvolvida, com o objetivo de
padronizar sua aplicacéo, facilitar o treinamento dos usuarios e garantir o pleno
aproveitamento de suas funcionalidades, contribuindo para a continuidade e a

sustentabilidade da solugcéo implementada.
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4 MATERIAL E METODOS

4.1 Caracterizacédo do Estudo

Este trabalho caracteriza-se como uma pesquisa de carater descritivo
e com abordagem mista quantitativa e qualitativa, que parte de um problema
real identificado no ambiente organizacional e propde uma solugao préatica
para otimizacdo de processos. O estudo foi desenvolvido a partir da
observacédo do processo de formacéo e validacdo de precos utilizado em
uma empresa multinacional de bens de consumo, localizada em S&o Paulo,
na qual o time de vendas utilizava uma planilha de controle de precos como
base para negociacdo com o0s clientes, enquanto o faturamento era
processado no sistema SAP. A auséncia de total alinhamento entre essas duas
fontes gerava divergéncias entre o preco negociado e o preco efetivamente
faturado, exigindo analise manual para identificar a origem do erro.

Além do elevado esfor¢co operacional, esse desalinhamento ocasionava
impactos financeiros relevantes para a organizagdo como perdas de
faturamento, reducdo das margens comerciais em decorréncia da aplicacéo
incorreta de precos ou descontos, necessidade de retrabalho para emisséo de
documentos fiscais de corre¢cdo e maior consumo de recursos humanos para a
identificac&o e tratamento das inconsisténcias.

A investigacdo teve como foco compreender o fluxo atual de
tratamento dessas divergéncias e quantificar o esforco necesséario para sua
resolucdo. Antes da proposta de melhoria, sempre que ocorria uma
divergéncia de preco, o time financeiro precisava solicitar a planilha utilizada
pela equipe comercial, confrontar os dados com os registros faturados no
SAP e rastrear, item a item, qual desconto ou parametrizacdo estava

divergente.

Diante desse contexto, tornou-se essencial ndo apenas reconhecer o
real problema das divergéncias de pre¢cos, mas sim estruturar um plano de
acao capaz de atuar diretamente nas raizes do problema. O primeiro passo
foi mapear em detalhes o modo como ocorria 0 processo de analise dessas
divergéncias dentro da organizacdo. Para isso, foi feito um levantamento da
guantidade de tempo gasto na identificacdo de cada divergéncia de preco e

das principais dificuldades enfrentadas pela equipe ao longo da analise.
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Essa etapa inicial permitiu uma visualizagcdo mais clara de toda
quantidade de esfor¢co envolvido no processo e evidenciou que grande parte
do tempo era destinada a busca e comparacdo manual de informacdes entre
o sistema SAP e as planilhas utilizadas pelo time de vendas. Esse modo de
execucdo do trabalho, além de gerar um elevado esforco operacional,

aumenta possibilidade de falhas e retrabalhos.

A partir desse ponto, o proximo passo foi elaborar uma proposta que
simplificasse o processo em questdo, de modo que estivesse alinhado aos
pilares estratégicos definidos pela empresa para o ciclo 2025/26. Essa
abordagem prioriza o desenvolvimento de solu¢cbes que integrem dados e
otimizem as as atividades corriqueiras dos trabalhadores da empresa. O
objetivo principal foi criar uma ferramenta que promovesse um alinhamento mais
eficiente entre as bases de dados, pois além de diminuir o tempo de analise,
traz um aumento na transparéncia da formacao de precos de cada um dos

produtos vendidos aos clientes.
4.2 Funcionamento da Macro em Excel

Para viabilizar a unificacdo das bases de dados e permitir uma analise
mais eficiente das divergéncias de preco, foi desenvolvida uma macro em
Microsoft Excel, utilizando VBA (Visual Basic for Applications), com o objetivo

de automatizar a extracao de informacdes diretamente do SAP.

Anteriormente, a extracdo de dados do SAP era feita de forma manual
e sem padronizacdo, 0 que comprometia tanto a eficiéncia quanto a

consisténcia das informacdes utilizadas nas analises.

Diante desse cenario, a macro foi criada ndo apenas como uma
ferramenta de automacdo, mas também como um mecanismo de
padronizacao do processo de coleta de dados. A solucéao foi estruturada para
centralizar, em uma Unica base, todas as etapas necessarias para obtencao
das informacfes, reunindo em um mesmo arquivo Excel ndo s6 os dados
extraidos diretamente do SAP, mas também as informagdes utilizadas pelo
time de vendas nas negocia¢gdes com os clientes, contidas na aba chamada

<One Price List=.
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Essa integracao, ilustrada abaixo (Figura 4), facilita a comparacao e
andlise das divergéncias, de modo que consiga reduzir a dependéncia da

intervencdo manual e minimizar variagoes.

Figura 13 - llustrag&o da aba de One Price List utilizada para vendas

2
2
2
2
12
2
2
2
2
2
12
2
2
2

b
; "
700835250068 | 17503433

Fonte: Elaborado pelo Autor, 2026.

Como forma de viabilizar essa padronizacao, foi necessario, inicialmente,
definir de forma clara quais informacdes deveriam ser extraidas do SAP e quais
parametros eram indispensaveis para garantir a consisténcia dos dados. Durante o
desenvolvimento da macro, uma etapa crucial foi também definir qual transacéao
dentro do SAP a rotina deveria acessar para capturar os dados desejados.

A partir dessas definicbes, estruturou-se dentro do préprio Excel uma aba
dedicada ao preenchimento desses parametros indispensaveis, que passou a
funcionar como a base de entrada para rodar a macro. Sendo assim, 0s parametros

definidos foram:

Data do pedido

Cddigo da planta industrial

Cddigo de embarque

Cddigo do cliente

Cddigo dos produtos

Prazo de pagamento



Abaixo segue a aba criada com o nome de <Future Price= (Figura 5).

Figura 17 - llustracdo da aba criada para base da Macro

Data Pedido:
Planta:
Embarque:

Cadigo cliente

23.12.2025

65000547

Cadigo produto

80790983
80810102
80833803
80708016
80708017

2555 ->Um por vez
BRO1 ->Um por vez

Prazo
BH42
BH42
BH42
BH42
BH42

->Um por vez

Nome cliente
Cliente 1
Cliente 1
Cliente 1
Cliente 1
Cliente 1

Fonte: Elaborado pelo Autor, 2026.

Formato: dd.mm.aaaa

FUTURE

UF
SC
sC
sC
SC
sSC

Key

80790983;1;cs;;;;BH42
80810102;1;cs;;;;BH42
80833803;1;cs;;;;BH42
80708016;1;cs;;;;BH42
80708017;1;cs;;;;BH42
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ApoOs preenchimento dos dados, basta deixar o sistema SAP aberto

junto a planilha e clicar no botdo <Future= para que a macro rode e,

consequentemente, o Excel consiga <reproduzir= o comportamento de um

usuario dentro do SAP.

Uma vez na transacdo, a macro utiliza diretamente as informacoes

inseridas no Excel para preencher os campos necessarios dentro do SAP.

Esse preenchimento ocorre de forma automatica e, apds ser finalizado,

retorna com os resultados extraidos do SAP em uma nova aba dentro desse

Excel, chamada <SAP Price Report= (Figura 6)

Figura 21 - llustragdo aba SAP Price Report

Sold-to | ~ Ite ~ POite - Material ~ MatEntere - Description

65000547 10
65000547 10
65000547 10
65000547 10
65000547 10
65000547 10
65000547 10
65000547 10
65000547 10
65000547 10
65000547 10
65000547 10
65000547 10
65000547 10

65000547 10
65000547 10

80790983
80790983
80790983
80790983
80790983
80790983
80790983
80790983
80790983
80790983
80790983
80790983
80790983
80790983
80790983
80790983

80790983 Produto X
80790983 Produto X
80790983 Produto X
80790983 Produto X
80790983 Produto X
80790983 Produto X
80790983 Produto X
80790983 Produto X
80790983 Produto X
80790983 Produto X
80790983 Produto X
80790983 Produto X
80790983 Produto X
80790983 Produto X
80790983 Produto X
80790983 Produto X

Cover [EellIRAY FuturePrice

SAPPriceReport ListaPreco

Fonte: Elaborado pelo Autor, 2026.

Ne~ Cun -

78,12 BRL
78,12 BRL
78,12 BRL
78,12 BRL
78,12 BRL
78,12 BRL
78,12 BRL
78,12 BRL
78,12 BRL
78,12 BRL
78,12 BRL
78,12 BRL
78,12 BRL
78,12 BRL
78,12 BRL
78,12 BRL

1Y

Subtotal - Subtotal - Subtotal - Subtotal - Subtotal - Subtotal - { - Quanti -~ Div.Date - TR

78,12
78,12
78,12
78,12
78,12
78,12
78,12
78,12
78,12
78,12
78,12
78,12
78,12
78,12
78,12
7812

ccooocococooooocooo

oo

cococoo

cococococoococooo

254,06
254,06
254,06
254,06
254,06
254,06
254,06
254,06
254,06
254,06
254,06
254,06
254,06
254,06
254,06
254,06

cocococoooccocoo0oo000

78,12 CS
78,12 CS
78,12 Cs
78,12 €S
78,12 CS
78,12 CS
78,12 CS
7812 CS
78,12 ¢S
78,12 CS
78,12 CS
78,12 CS
78,12 CS
78,12 CS
78,12 CS
78,12 CS

1 07.01.2026
1 07.01.2026
1 07.01.2026
1 07.01.2026
1 07.01.2026
107.01.2026
1 07.01.2026
1 07.01.2026
1 07.01.2026
1 07.01.2026
1 07.01.2026
1 07.01.2026
1 07.01.2026
1 07.01.2026
107.01.2026
1 07.01.2026
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Dentro dessa aba, estdo concentradas todas as informacdes sobre a
formacéo de precos, extraidas diretamente do SAP. Desde o prec¢o base do

produto, até descontos cadastrados.

7

Além disso, assim que a operacdo € finalizada, gera-se
automaticamente uma nova aba chamada <Lista Pre¢co=. Essa aba tem como
funcao realizar a comparacéo entre os precos e descontos utilizados pela
equipe de vendas durante as negociacdes (presente na Aba One Price List)
e os valores oficiais cadastrados no SAP (presente na Aba SAP Price

Report).

Para facilitar a andlise, a aba <Lista Preco= (Figura 7) também
apresenta um status que indica se ha divergéncias em algum dos produtos
avaliados. Caso existam inconsisténcias, 0 usuario pode consultar essa
comparacdo detalhada para identificar exatamente onde ocorreram as

diferencas.

Figura 25 - llustracéo aba Lista Preco comparacdo SAP e planilha de vendas

SAP Price Report vs OnePricelist r Codigo produtos analisados: 7
Cadigo Cliente: 65000462 Codigo produtos com erro: 1
GCAS - Descricao v ZPRO v ZPRO OPL - CHECK - TPR v TPROPL - CHECK - GIV - GIVOPL - CHECK -~

80750053  Produto 1 219,22 219,22 Ok 7,00% 7,00% Ok 203,87 203,87 Ok
80750050  Produto 2 186,26 186,26 Ok 7,00% 7,00% Ok 173,22 173,22 Ok
80750049  Produto 3 139,72 139,68 Ok 7,00% 5,00% Erro 129,94 132,70 Erro
80750048  Produto 4 186,26 186,26 Ok 7,00% 7,00% Ok 173,22 173,22 Ok
80750047  Produto 5 186,26 186,26 Ok 7,00% 7,00% Ok 173,22 173,22 Ok
80779317 Produto 6 176,77 176,77 Ok 7,00% 7,00% Ok 164,40 164,40 Ok
80824891  Produto 7 140,11 140,11 Ok 1,50% 1,50% Ok 138,01 138,01 Ok

Fonte: Elaborado pelo Autor, 2026.

No exemplo acima, € possivel identificar claramente que o erro esta
no desconto denominado <TPR=. Essa visualizacdo direta e objetiva torna a

deteccao de problemas muito mais rapida e eficiente.

4.3 Criacdo do manual com passo a passo para uso

Apébs o término da construcdo da ferramenta de andlise, foi necesséaria a
criacdo de um manual de utilizacdo de modo a garantir que a ferramenta
fosse aplicada corretamente por diferentes usuarios. Essa etapa foi de suma
importancia, pois apesar da automacgdo, o processo depende da correta

insercdo de parametros e da interpretacdo adequada dos resultados gerados.
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A construcdo se deu em etapas sequenciais, de maneira que mostre
exatamente o passo a passo da ferramenta. De inicio, sdo apresentados 0s
pré-requisitos de acesso, como permissdes no SAP e habilitacdo da macro no
Excel. Em seguida, o material detalha o preenchimento da aba <Future Price=
(Figura 8 e Figura 9), explicando campo a campo quais informacdes devem
ser inseridas (como data do pedido, cédigo da planta, cédigo de embarque,
cliente, prazo de pagamento e materiais) além de orientar sobre o padréao

correto de preenchimento para evitar erros na execucao.

Figura 29 - llustrag&o do Guia utilizado para Future Price

Introducao — SAP e OPL

Este manual tem o objetivo de orienté-lo na utilizagdo da ferramenta Future Price, que serd uma
importante aliada no nosso dia a dia para auxiliar na identificagdo de Drop de Pregos. Aqui, vocé
encontrard instrugdes detalhadas sobre como acessar e utilizar essa ferramenta.

Para comegar a utilizar a ferramenta é fundamental que vocé tenha acesso a Planilha do time de
vendas mais atualizada e acesso ao SAP.

[2 SAP Logon 800
@) onepricetist - [ - 0cz25 x5 ‘
On Variable Logon EE B 16
8, ottt I iy 09 On Yariable togon) el Floe |
il Workspaces lName System Descript... vl
a onepricelis [ - ocv25 xism * MlLocal | 4L6P LA SC... L6P
a OnePricel m_ Dez'25.xIsm

Fonte: Elaborado pelo Autor, 2026.

Figura 33 - llustrag&o do Guia com 0s campos a serem preenchidos.

Input de dados

Data Pedido: 01.12.2025 Formato: dd.mm.aaaa
Planta: 2299 >Um

Embarque: BRO1  Seleci Fracionado [ Pl ] 1) Preencher Data do Pedido

i
Cédigo do cliente 65000462 -> Um por vez

2) Selecionar a Planta
Cédigo do produto  Prazo Cliente UF Key
80750053 8628 Cliente X RS 80750053;1;cs;;;;8G28 3) Colocar o codigo de embarque
80750050 BG28 Cliente X RS 80750050;1;cs;33
80750049 BG28 Cliente X RS

4) Preencher Cédigo do cliente

80750048 BG28 Cliente X RS 80750048;1; BG28
80750047 BG28 Cliente X RS 8075004 )

80779317 BG28 Cliente X RS 80779317;1;¢cs;;;;,8G28
80824891 BG28 Cliente X RS 80824891;1;cs;;;;,8G28

Fonte: Elaborado pelo Autor, 2026.
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Na sequéncia, o0 manual descreve 0 processo de execucdo da macro,
indicando como iniciar a rotina, o que esperar durante a navegacao
automatica no SAP e quais abas serdo geradas ao final do processo.

Também séao incluidas orienta¢cbes para validacao inicial dos dados
extraidos, garantindo que a aba <SAP Price Report= esteja completa antes
de avancar para a etapa de analise.

Uma das partes mais importantes do manual esta relacionada a
interpretacao dos resultados na aba <Lista Preco=. Nessa secédo, o usuario é
orientado sobre como ler a comparacéao entre os dados do SAP e da planilha
de vendas, com foco na identificacdo de divergéncias. Para isso, foram
incluidos exemplos praticos e explicacbes objetivas sobre cada tipo de
situacao possivel.

O manual apresenta direcionamentos especificos para cada tipo de
divergéncia identificada. Por exemplo: em casos de divergéncia em desconto
logistico, o usuario € orientado a verificar se o pedido foi feito nas métricas
de cdédigo de embaque, regido de origem e destino. Ja para divergéncias de
desconto comercial, a recomendacédo € validar acordos / acGes comerciais
negociadas versus cadastro no SAP. Para casos de desconto de
antecipacao, verificar se foram considerados o0s prazos de pagamento
corretos. Esse direcionamento reduz o tempo de tomada de deciséo e evita
que o usuario precise investigar o problema do zero ou busque solucdes

inadequadas.

Além disso, vale ressaltar que sua criacdo foi pensada principalmente
para o time de vendas, que esta na origem do processo de negociacdo. Com
isso, a ferramenta deixa de ser apenas reativa (utilizada pelo financeiro apés
0 erro) e passa a ser preventiva. Ou seja, 0 proprio time comercial pode rodar
a analise antes de fechar o pedido com o cliente, de modo que validem se

todos os descontos e condicdes estao corretamente refletidos no SAP.

Esse uso antecipado reduz boa parte das ocorréncias de divergéncia,
evita retrabalho e melhora o alinhamento entre as areas, ja que o problema

passa a ser identificado e tratado na origem, e ndo apenas corrigido depois.
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Por fim, o manual também contribui para a padroniza¢cdo do processo
e escalabilidade da solugdo. Novos individuos conseguem utilizar a
ferramenta sem dependéncia de nenhum usuario, o que garante
continuidade e reduz risco operacional.

ApOs concluidas as duas etapas iniciais (criacdo da macro e a
elaboracdo do manual de uso) realizou-se o0 envio por e-mail de todas as
instrucdes e 0s arquivos necessarios para os times envolvidos, vendas e
financas. Com isso, foi oficialmente iniciado o periodo de testes da
ferramenta, que durou cerca de um més. A partir desse momento, 0s
usuarios passaram a ter acesso completo a ferramenta, podendo rodar a
macro, validar os dados extraidos do SAP e usar a estrutura de comparagao
para identificar possiveis divergéncias de preco entre SAP versus planilha

utilizada pelo time de vendas.
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5 RESULTADOS

5.1 Desafios Operacionais

Durante as primeiras semanas, surgiram alguns desafios
operacionais, principalmente relacionados a forma como o0s usuarios
alimentavam a ferramenta. Um dos principais problemas foi a utilizacao
incorreta das planilhas base. Isso ocorreu, pois o time de vendas recebe
mensalmente uma planilha atualizada para negociar com os clientes. No
entanto, durante o uso da ferramenta, foi identificado que eles continuaram
utilizando a mesma planilha por periodos prolongados, mesmo apés 0s precos
estarem defasados. Eles acreditavam que, ao preencher as informacdes com
data correta do pedido na aba <Future Price=, 0s precos se ajustariam

automaticamente.

Porém, a data do pedido serve apenas para puxar o preco do produto
diretamente do SAP. A planilha de vendas, que contém o0s precos
negociados, ndo € atualizada automaticamente com base nessa data. Por
iIsso, para garantir a consisténcia dos precos, foi fundamental deixar claro
para eles que a planilha de vendas deveria corresponder ao mesmo més da

data do pedido.

Por exemplo, se o pedido é do dia 20 de fevereiro, deveria ser utilizada
a planilha de vendas referente a fevereiro, garantindo que o0s precos estejam

corretos e alinhados com as informacdes extraidas do SAP.

5.2 Cenario Pos Periodo Teste

A gestdo eficaz das divergéncias de precos representava um desafio
significativo, caracterizado por um processo descentralizado que dividia
responsabilidades entre multiplos funcionéarios do departamento financeiro.
No entanto, a validacdo da ferramenta tornou possivel uma reestruturacéao do

fluxo de trabalho.
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Gracas a capacidade da ferramenta de automatizar um processo
anteriormente manual e, consequentemente, torna-lo muito mais rapido, a
principal mudanga consistiu na centralizagdo da responsabilidade pela
analise e verificagdo das divergéncias em um Unico analista financeiro. Essa
decisdo estratégica garantiu um suporte técnico especializado a equipe de
vendas e permitiu que os demais integrantes da &rea financeira
direcionassem seus esforgos para atividades de maior valor agregado. Como
consequéncia dessa reorganizacdo do processo, foi possivel reduzir
significativamente o tempo necessario para a identificacdo e analise das

divergéncias.

Essa otimizacdo fez com que um processo que antes demandava
aproximadamente 2 a 3 horas por profissional passasse para cerca de 15
minutos semanais, representando um ganho de eficiéncia estimado entre
85% e 90%. A Figura 10 apresenta a representacao grafica dessa reducao

no tempo de analise.

Figura 37 - Otimizac&o do Processo de Andlise de divergéncia de Precos

180

180 min
160

140

120 Redugéo de 85-90% do tempo

—y
[==]
(==

Tempo (min)
S

40

20 15 min

Antes Depois

Fonte: Elaborado pelo Autor, 2026.
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Adicionalmente, a transformacao do processo além de ter trazido uma
correcao de problemas, alcancou também o ambito da prevencéo. A ferramenta,
inicialmente criada para correcdo, passou a ser utilizada de forma proativa
pela equipe de vendas. Antes da finalizagdo de negociagdes, os vendedores
passaram a consultar a ferramenta para validacado de precos, prevenindo a
ocorréncia de novos erros. Essa mudanca alterou completamente o papel da
andlise, que deixou de ser exclusivamente corretiva para assumir uma
funcdo preventiva essencial na mitigacdo de divergéncias futuras,
contribuindo para negociagcbes mais precisas, eficientes e que geram maior

confianca ao cliente.

Todo o processo de desenvolvimento e implementacgao foi alinhado a
metodologia do ciclo PDCA (Plan-Do-Check-Act), demonstrando
sua aplicabilidade pratica e eficacia na gestado de projetos. Inicialmente, na
fase de Planejamento (Plan), identificou-se o problema das divergéncias de
precos e mapeou-se o fluxo de trabalho existente, evidenciando o tempo

excessivo e a falta de padronizacéo.

Posteriormente, na fase de Execucéo (Do), foi feito o desenvolvimento
da ferramenta, com a integracdo ao sistema SAP para automatizar a
extracdo e comparacao de dados, e a elaboracdo de um manual de uso
detalhado. A fase de Verificacdo (Check) envolveu testes rigorosos com os
usuarios, permitindo a validacdo da solucdo, a identificacdo de ajustes
necessarios e a deteccdo de questdes operacionais. Finalmente, na fase de
Acao (Act), foram implementadas melhorias na ferramenta e no manual,
redefinido o fluxo de trabalho com a centralizacdo da analise e observada

uma maior adesao da equipe de vendas ao uso preventivo da solucéo.

Em resumo, a aplicacdo do ciclo PDCA converteu-se de um conceito
tedrico em um modelo pratico e fundamental durante o desenvolvimento do
projeto. Como resultado, estabeleceu-se um processo significativamente
mais simples, padronizado e eficiente, que resultou na reducdo do tempo de
andlise, minimizacdo do retrabalho e um controle aprimorado sobre as
divergéncias de precos, refletindo um avanco consideravel na gestdo

operacional.
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5.3 LimitacOes da Solugao

Embora a ferramenta tenha atingido o0s objetivos propostos e
proporcionado ganhos expressivos na eficiéncia do processo de andlise das
divergéncias de precos, sua aplicacdo pratica permitiu identificar algumas

limitagGes que podem servir como oportunidades para futuras evolugdes.

A principal limitagdo observada esté relacionada ao processo de consulta,
gue atualmente permite a analise de apenas um cddigo de cliente por vez.
Embora essa abordagem atenda a maior parte dos casos, existem clientes que
possuem mais de um codigo cadastrado no sistema SAP emrazao da existéncia
de diferentes filiais, centros de distribuicdo ou unidades comerciais. Nessas
situacOes, 0 analista precisa executar 0 processo de extracdo e comparacao
separadamente para cada codigo, repetindo etapas que poderiam ser realizadas
de forma conjunta. Essa limitagdo aumenta o tempo necessario para analises
envolvendo grandes clientes e reduz parte do ganho operacional proporcionado
pela automacdo. Como oportunidade de melhoria, a ferramenta poderia permitir
a selecdo simultdnea de multiplos codigos de cliente, consolidando
automaticamente todas as informagdes em uma Unica andlise e tornando o

processo ainda mais agil.

Outra limitacdo identificada esta relacionada a dependéncia da correta
utilizacdo das planilhas de vendas pelos usuarios. Apesar de a ferramenta
automatizar a comparacao entre 0s pre¢os negociados e 0s precos faturados no
SAP, sua confiabilidade depende diretamente da qualidade das informacfes
fornecidas como entrada. Durante o periodo de testes, verificou-se que alguns
usuarios utilizavam planilhas de vendas referentes a meses anteriores,
acreditando que o preenchimento da data correta do pedido seria suficiente para
gue todos os precos fossem automaticamente atualizados. Entretanto, a data do
pedido é utilizada apenas para consultar os precos registrados no SAP, enquanto
a planilha comercial permanece inalterada e deve corresponder ao mesmo
periodo da negociacdo realizada. Como consequéncia, o uso de planilhas
desatualizadas gerava divergéncias que nao estavam relacionadas ao
funcionamento da ferramenta, mas sim a inconsisténcia dos dados utilizados na

analise.
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Dessa forma, uma evolugéo importante seria a implementacdo de um
mecanismo de validacdo automatica capaz de identificar a competéncia da
planilha utilizada e comparé-la com a data do pedido informado. Caso fosse
detectada qualquer incompatibilidade, a ferramenta poderia emitir um alerta ao
usuario antes do processamento da andlise, reduzindo a ocorréncia de erros
operacionais, aumentando a confiabilidade dos resultados e diminuindo a
dependéncia do conhecimento do usuério sobre as regras de utilizacdo da

ferramenta.

Além das melhorias propostas, uma possibilidade de evolu¢cdo em longo
prazo seria a incorporagao das funcionalidades da ferramenta diretamente ao
ambiente do SAP, eliminando a necessidade da utilizagdo de planilhas
eletrébnicas como apoio ao processo de analise. Uma solucédo totalmente
integrada ao ERP poderia reduzir ainda mais a dependéncia de arquivos
externos, minimizar riscos relacionados ao uso de versfes desatualizadas das
planilhas e proporcionar maior padronizacdo das informacdes utilizadas pelos
diferentes setores. Entretanto, a implementacédo dessa abordagem dependeria
de uma avaliacao técnica e econdmica mais aprofundada, envolvendo aspectos
como desenvolvimento de funcionalidades customizadas no SAP,
disponibilidade de recursos especializados, custos de implantacdo e impactos
sobre 0s processos ja estabelecidos na organizacdo. Dessa forma, embora
represente uma alternativa promissora para futuras evolugdes, sua viabilidade

extrapola o escopo deste trabalho.
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6 CONCLUSAO

Os resultados obtidos demonstram que a solucdo desenvolvida proporcionou
ganhos significativos de produtividade, reduzindo o tempo de analise das
divergéncias de precos em aproximadamente 85% a 90%. Além da economia de
tempo, a automacado eliminou atividades repetitivas, reduziu o retrabalho e
aumentou a confiabilidade das informagfes utilizadas no processo comercial,
permitindo a identificacdo preventiva de inconsisténcias antes do faturamento.

A centralizacdo das analises em uma Unica ferramenta contribuiu para a
padronizacdo do processo, tornando-o mais agil, eficiente e sustentavel. Dessa
forma, o trabalho evidencia que a integracdo entre tecnologia e gestdao de
processos € capaz de gerar impactos expressivos na eficiéncia operacional,
agregando valor ao negocio por meio da reducao de erros, do fortalecimento dos

controles internos e da melhoria na tomada de decisao.
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