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RESUMO

Este trabalho aborda os desafios cruciais enfrentados na gestdo de vendas e na
analise dos processos e indicadores dentro de grandes multinacionais. Com foco no
desenvolvimento de uma aplicagdo sob medida, busca-se superar as lacunas
significativas identificadas no uso das ferramentas e sistemas de gestdo de vendas,
bem como na analise de dados existentes. Essas organizag¢des, apesar de contarem
com uma estrutura formal e processos bem estabelecidos, frequentemente se
deparam com dificuldades no aproveitamento eficiente de seus sistemas, o que
impacta diretamente na performance de vendas e na precisdo dos indicadores de
desempenho utilizados para a tomada de decisdo. O estudo propde uma solugao
tecnolégica que integra as melhores praticas de gestdao de vendas com um sistema
de analise avancado, proporcionando uma visao clara e atualizada dos indicadores
de desempenho essenciais. Por meio de uma aplicagdo dedicada, espera-se nao
apenas otimizar os processos de coleta e analise de dados, mas também promover
uma cultura de decisbdes baseadas em informagdes precisas e atualizadas, reforcando
a competitividade e o crescimento sustentavel da empresa no mercado global.

Palavras-chave: Gestdo de vendas, Analise de processos, Indicadores/Métricas de
desempenho, Desenvolvimento de aplicagdo, Multinacionais.



ABSTRACT

This work addresses the crucial challenges faced in sales management and analysis
of processes and indicators within large multinationals. With a focus on developing a
tailor-made application, it seeks to overcome the significant gaps identified in the use
of sales management tools and systems, as well as in the analysis of existing data.
These organizations, despite having a formal structure and well-established
processes, often encounter difficulties in using their systems efficiently, which directly
impacts on sales performance and the accuracy of the performance indicators used
for decision-making. The study proposes a technological solution that integrates best
sales management practices with an advanced analysis system, providing a clear and
up-to-date view of key performance indicators. Through a dedicated application, it is
expected not only to optimize data collection and analysis processes, but also to
promote a culture of decisions based on accurate and up-to-date information,
strengthening the company's competitiveness and sustainable growth in the global
market.

Keywords: Sales Management, Process Analysis, Performance Indicators/Metrics,
Application Development, Multinationals.
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1 INTRODUGAO

Este trabalho aborda os principais problemas da gestdo de vendas e da analise de
indicadores e procedimentos em grandes multinacionais. O objetivo € melhorar o uso
de ferramentas e sistemas de gestdo de vendas, bem como a analise de dados
existentes, enquanto se concentra no desenvolvimento de uma aplicacao sob medida.
Apesar de terem uma estrutura formal e processos bem estabelecidos, essas
organizagbes frequentemente enfrentam problemas para usar corretamente seus
sistemas. Isso afeta a performance de vendas e a precisdo dos indicadores de
desempenho que sdo usados para tomar decisées. O estudo sugere uma tecnologia
que combina as melhores técnicas de gestdo de vendas com um sistema de analise
sofisticado, fornecendo uma visdo clara e atualizada dos principais indicadores de
desempenho. Por meio de uma aplicagao dedicada, ndo apenas se espera otimizar
os processos de coleta e analise de dados, mas também se espera promover uma
cultura de decisdes baseada em informagdes precisas e atualizadas, o0 que aumentara

a competitividade da empresa e seu crescimento sustentavel no mercado global.

1.1 PROBLEMA

Este trabalho visa abordar desafios inerentes a gestdo de vendas e a analise dos seus
processos e indicadores com base no desenvolvimento de uma aplicagdo para uma
grande multinacional. Grandes organizagdes, apesar de possuir uma estrutura formal
e processos bem definidos, enfrenta lacunas significativas na utilizagdo de suas

ferramentas, sistemas de gestédo, vendas e de analise de dados.

1.2 OBJETIVOS

Identificou-se que, embora houvesse acesso interno a ferramentas de BI,
estas eram subutilizadas e ndo atendiam integralmente as necessidades da empresa,
resultando em uma dependéncia excessiva de planilhas Excel ndo padronizadas e
incompletas. Este cenario ocasionava atrasos e inconsisténcias na apresentacao de
indicadores de negaocios, além de exigir um esforgo manual consideravel da equipe,

aproximadamente duas horas diarias, para o desenvolvimento desses indicadores.
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1.2.1 OBJETIVO GERAL

O objetivo deste projeto € desenvolver uma aplicagdo que centraliza a gestao e
analise de vendas de forma padronizada, a fim de organizar as vendas e seus
indicadores. Para isso, mapeamos as regras de negdécios do cliente sobre seguranca,
impacto financeiro, regulamentacdo comercial, conformidade, garantia de seguranca

informativa e juridica.

1.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Desenvolvimento de aplicagédo para gerenciamento de vendas, onde esta
aplicagao automatize cadastros e o processo de aprovacgao financeira e aplique
regras de negocios.

e Implementar politicas de seguranga para controle de acesso quanto
visualizacao, consulta, edigao, insercao e alteragao.

e Implementagcdo de politicas de seguranca pelo usuario, definindo papeis,
acesso a tabelas, linhas e colunas.

e Melhoria dos processos de coleta e analise de dados através da consolidagao
e controle em um unico sistema, com regras e parametros para a entrada dos
dados, eliminando a necessidade de controles paralelos.

e A padronizacdo do processo e suas informagdes incluem o preenchimento
obrigatério de campos e registos, sem aceitacdo de valores ndo formatados.
Inclui também o estabelecimento de regras financeiras e comerciais para
avangar o processo.

e Exportar dados de acordo com os padrdes definidos com o cliente e obedecer
as politicas de seguranca.

e Importacdo de dados de acordo com o padrao definido com o cliente
obedecendo as politicas de segurancga e regras de negdcio.

e Consulta ao sistema atual para trazer informacgdes.

¢ Implementar os indicadores definidos pelo cliente com base na nova aplicagao,
onde todos os atuais indicadores foram calculados.

e Atualisacao automatica dos indicadores 24 vezes por dia.
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1.3 JUSTIFICATIVA

Adotar e efetivamente utilizar aplicagdo para gestdo das vendas e para
aprimorar a tomada de decisao, aproximando os indicadores. O desafio identificado
gira em torno da subutilizagdo de sistemas e ferramentas analiticas, falta de
padronizacdo nos processos de coleta e analise de dados, e a consequente
dependéncia de trabalhos manuais em planilhas, que n&o sé sao ineficientes, mas
também propensos a erros e dependentes de um trabalho de equipe para conferéncia,
correcoes.

Essa necessidade é amplificada pelo contexto em que muitas dessas
empresas operam, com limitagdes de recursos tanto em termos de ferramentas
tecnoldgicas quanto de capacitagdo humana para manipular dados complexos de
maneira eficaz. Por mais que a gestao financeira e operacional estruturada com base
em indicadores precisos ela se limita severamente devido a demora que ja chegou a
20 dias para ‘fechar’ o més. Assim prejudicando a capacidade dessas empresas de
tomar decisdes informadas, afetando sua sustentabilidade e crescimento a longo
prazo. Portanto, o projeto se justifica pela oportunidade de preencher essa lacuna,
fornecendo uma solugdo que nao apenas melhore os processos internos de analise
de dados, mas também fortalega a gestao estratégica dessas empresas, promovendo
uma cultura de decisdes baseadas em dados e, por fim, contribuindo para a sua

competitividade e sucesso no mercado.
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2 REVISAO DE LITERATURA

A revisao de literatura fundamenta o entendimento dos termos e conceitos,
aprofundando o conhecimento no tema. Neste trabalho, a pesquisa € bibliografica,
focada em controladoria sobre vendas e gestdo por indicadores, abordando os

estudos e fundamentos utilizados na implementacgao deste projeto.

Na obra "Relatos orais em ciéncias sociais: limites e potencial" de Ligia
Pereira (1991), a controladoria € definida como um "conjunto organizado de
conhecimento que possibilita 0 exercicio do controle de uma entidade". Pereira afirma
que a controladoria desempenha um papel crucial na produgdo e gestdao de
informagdes pertinentes, identificando metas e os caminhos econdmicos a serem
seguidos para atingi-las. Esta area organiza dados, fornecendo aos gestores
informacgdes essenciais para a tomada de decisbes de alta qualidade. Além disso, a
controladoria precisa se adaptar as demandas do mercado, especialmente na gestéo
de vendas. Isso implica revisar regularmente os procedimentos gerenciais e usar
indicadores importantes para avaliar a performance organizacional, criados por
controladores e outros usuarios. Yoshitake (1984) reforca que, para controlar e
planejar com base em situagdes, os controladores devem apresentar meios de
realizacao em face das constantes transformagdes, procurando métodos de trabalho
que permitam a realizagdo de suas atividades de forma dinamica e econdmica,
oferecendo dados e informagdes pertinentes, estabelecendo métodos de medigao e

controle, e exercendo influéncia sobre as decisdes dos lideres.

Este trabalho apresenta uma abordagem integrada, envolvendo a
implementagdo de uma aplicagdo especifica para o dominio de vendas e financeiro
de um cliente. Segundo Morin (2008), a participacéo do cliente é fundamental na
concepgao de um produto por meio de um projeto, em todas as suas etapas. N&o
atender as necessidades explicitadas pelo cliente pode prejudicar a satisfagdo e
qualidade. Acredito que isso se aplica a servigos como no caso deste projeto. O cliente
tem expectativas baseadas em suas necessidades e demandas de informagdes que
desejamos atender, garantindo padrdes de seguranca e reforgcando procedimentos

padrdes. Isso ndo s6 automatiza a coleta e analise de dados, mas também promove
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uma gestdo mais eficiente e estratégica das vendas e indicadores financeiros e

comerciais.

Para isso, elencamos um “ponto focal forte”, um lider dentro do cliente que
centraliza as necessidades, demandas, prioriza e aprova as entregas junto aos seus
colegas, trabalhando com a equipe de desenvolvimento e o gerente de projetos. Esse
ponto focal é responsavel pela controladoria na América Latina e serve como um guia
para todas as atividades e decisdes do projeto, garantindo que a equipe permaneca
alinhada e focada nos objetivos principais. No contexto do Scrum, ele € o product
owner, ou seja, o dono do servigo que entregamos.

Espindola et al. (2005) destacam a importancia de cuidar dos requisitos e das
lacunas de contexto para oferecer um desenvolvimento robusto, evitando problemas
futuros que podem afetar ndo apenas os custos e prazos, mas também a
conformidade com os padrdes estabelecidos. A aplicagao visa facilitar a gestao do
desempenho dos vendedores e representantes comerciais, o fluxo de aprovacao
financeira e comercial, bem como o controle e a controladoria para cada mercado e
cluster comercial. Portanto, a qualidade e a padronizagao dos processos comerciais
e financeiros devem ser atendidas sem inconsisténcias.

O sucesso da aplicagao e dos indicadores implementados sera avaliado ndo
apenas pela sua capacidade de melhorar a eficiéncia operacional, mas também pelo
seu impacto na tomada de decisao estratégica e na capacidade da organizagéo de
responder aos representantes comerciais, vendedores e controladores. Por meio de
uma anadlise exploratoria, investigaremos a relevancia percebida e a eficacia dos
indicadores de desempenho selecionados e da aplicagdo desenvolvida, junto aos
envolvidos nos processos de variados cargos, funcdes e setores de atuagéao.

Este trabalho utiliza a literatura existente para fornecer uma visdo abrangente
sobre a integracdo de tecnologia e gestdo de indicadores de desempenho,
destacando a importancia de uma base de dados bem-organizada e de informagdes
gerenciais relevantes como fundamentos para uma tomada de decisao eficaz e para
o alcance da eficiéncia organizacional.

A implementacéo efetiva de indicadores chave de desempenho (KPIs - Key
Performance Indicators) emerge como uma necessidade imperativa para sustentar a
competitividade e eficacia organizacional. A relevancia dessas métricas reside na sua

capacidade de fornecer insights precisos e oportunos, auxiliando gestores na tomada
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de decisdes embasadas e na minimizacao de incertezas. Este trabalho visa explorar
a importancia dessas medidas no ambito da gestdo comercial (vendas) e financeira,
bem como o desenvolvimento de uma aplicagdo dedicada a otimizagao dos processos

de vendas e analise de indicadores financeiros e comerciais.

2.1 FERMENTAS DA MICROSOFT UTILIZADAS

O Microsoft 365 € uma plataforma de produtividade da Microsoft que
contempla Word, Excel, PowerPoint, OneNote, Outlook, Exchange, SharePoint,
Teams e OneDrive. O Microsoft 365 foi escolhido no lugar do Office 365 nao por ser
a atualisagdo mas pelas ferramentas de seguranga extra do Windows and Enterprise
Mobility Security e pelo Microsoft Active Directory que possibilitam o monitoramento e
parametrizagao de seguranca em todos os dispositivos. Isto também significa que todo
o desenvolvimento teve de ser feito em equipamentos do cliente, certificados
monitorados pelo time de infraestrutura do cliente que monitora e avalia a seguranca.
Para acesso e utilizacdo dos equipamentos e sistemas do cliente precisa-se conectar
a rede interna do cliente via VPN (Virtual Privet Network) para utilizagdo de quaisquer
ferramentas e plataformas e para todos os usuarios. A seguranga e a seguridade
foram aspectos criticos para este desenvolvimento, principalmente devido a
sensibilidade envolvida nas informagdes e no acessos.O Teams e o Outlook se
destacam pela utilizagdo no projeto para notificacdo e documentagao do processo de
vendas e sua conformidade com compliance e politicas da empresa. Oferecendo a
documentagao de conformidade com os procedimentos e normas em todas as vendas
via e-mail e a cobrancga de interagdes dos usuarios para agilizar o processo de vendas.

O SharePoint foi utilizado para gradar e organizar documentos do
desenvolvimento, como as planilhas eletronicas, documentos, manuais e realizar
backup e controle das planilhas eletrénica com redundancias e capacitagao do ponto
focal e da analista de dados para utilizagc&o e recuperacéo.

Aléem destas fermentas o projeto foi feito no ambiente Microsoft Power
Plataform vinculado ao 365, sendo composto pelo Power Apps, Power Bl, Power
Automate, Dataverse, Dynamics, Power Pages e Power Virtual Agents. O Power
Pages e Power Virtual Agents nao foi utilizado, segue apresentagdo e principais
funcgdes das plataformas utilizadas:
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Power Apps

Fermenta onde foi desenvolvido de sistema de gestdo de vendas, fazendo o

papel de sistema de apoio a tomada de decisao e sistema de informagdes gerenciais.

Nesta combinagao de fungdes no nivel operacional € nele onde é feito cadastro e

insere informagdes, no nivel estratégico e nele onde é configurado o processo de

vendas, regas negocio. As principais fungdes deste sio:

Exportacdo informacdes detalhadas baseados nas Vvisualizagdes dos
langamentos, oferecem dados de forma mais granular. Um exemplo seria um
gerente que precisa conferir quais vendedores venderam determinado produto
ou analise dos langamentos em diferentes regides a partir de uma visualizagao
de vendas geral;

Conferéncia de excegéo, gerados a partir de visualizagbes para auditoria
interna, identificando falhas ou anomalias. Exemplos incluem relatérios de
vendas por status, itens com pedidos de venda cancelados ou devolvidos;
Lancamento de previsdes e estimativas, usados para comparar evolugao dos
resultados entre diferentes periodos, previsdbes ou areas de atuacdo na
organizagao, como evolugao de vendas por periodo ou evolugao das previsoes
ao longo do tempo por regido ou por vendedor;

Importacdo de informagbes nas visualizagbes, pode-se exportar uma
visualizacdo detalhada e importa-la novamente para facilitar langamentos e
preenchimento, mantendo todas as politicas de segurancga;

Alteracdo da visualizagdo por usuario, selecionando campos dos quais
necessita para as suas funcgdes;

Seguranga por linha e coluna, por linha é a configuragdo de permisséo ou
restricdo de visualizar, consultar, alterar ou excluir um determinado registo
(linha da tabela), enquanto o de coluna faz o0 mesmo para uma coluna. Isto
garante que um vendedor nao veja informagdes de custo e de vendas que nao
sdo suas e esta configuracdo se aplica para exportagdo e importagcao de
informagdes também. Pois a importagcdo ignora informagdées das quais o
usuario ndo tem acesso e a exportacdo nao traz as linhas e colunas dos quais
0 usuario nao tendo acesso;

Visualizag&o grafica da sua visualizag&o consulta ao sistema.
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Power Bl

E uma ferramenta que complementa o Power Apps, nela é possivel trabalhar

com os dados exibidos de modo agradavel aos usuarios, sendo um sistema de

informacgédo executiva. Combinando a analise do negécio a visualizagdo rapida de

indicadores, relatorios, respeitando as politicas de seguranca implementadas. Esta

fermenta é alimentada pelo Dataverse e pelas planilhas eletrbnicas no primeiro

projeto. As principais fungdes sao:

Flexibilidade de visualizac&o, capacidade de filtrar e buscar dados e visualiza-
los;

Indicadores personalizados, permite a customizagao de indicadores conforme
as necessidades especificas do usuario ou da organizagao;

Acesso em “tempo real’, oferece a capacidade de acessar informacdes
atualizadas 24 vezes ao dia e traz o horario da ultima atualisagdo, melhorando
a agilidade na tomada de decisdes;

Conectividade, permite conexdo com a fonte de dados do Power Apps, assim
como consulta a planilhas eletrénicas;

Relatérios de rotina atualizados gerados em intervalos pré-determinados para
monitorar atividades diarias, como vendas, perdas e acompanhamento de
status;

Relatérios detalhados, fornecem uma visdo aprofundada de dados especificos,
permitindo analises detalhadas dos lancamentos de vendas por venda,
produto, vendedor e regiao;

Relatorios comparativo, compara lado a lado resultados ao longo do tempo,

senarios, previsao versus realizado.

Dataverse

Ferramenta de gerenciamento de dados, que permite integragdo com fontes de

dados e armazenamento unico usando Power Apps, Power Automate, Power Bl e

Dynamics 365. Esta é a plataforma que concentra a computacéo e o processamento

de dados, nela fica as tabelas, relacionamento, integragdes, regras logicas e de
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validacao de dados e é feito regulamentagéao de backup, redundancia e recuperagao.

As principais funcionalidades sao:

Integracdo, com sistemas da Microsoft e conexdo com ERP do cliente,
incluindo o gateway de dados local;

Power Query, ferramenta de trabalho com dados, possibilita a
transformacado de dados assim como um banco de dados que tem
integracdo como Exel e Power Bl

Integracdo com Excel e Power Bl, de forma online ou via importagdes e
exportacoes;

Business Rules, (Regras de Negdcio ) configuragao de regas de negocio
utilizadas pelas outras aplicacbes da Microsoft, contento opcédo do
desenvolvimento utilizando pouco cédigo ou uma versao Javascript;
Fluxo de trabalho, nela se desenvolve o fluxo de trabalho para os
usuarios seguirem o processo definido e que tenha rastreabilidade
dentro do negécio;

Configuracdo de ambientes, criagdo de ambientes separados para

desenvolvimento, testes e producgao.

Dynamics

Aqui é feita a gestdo dos usuarios, ‘para utilizacdo do Power Apps, Power Bl e

Dataverse. Portanto aqui foi onde selecionado os usuarios do Office 365 do cliente,

colocando ele em seu lugar na hierarquia da empresa e o liberamos acesso a

aplicacdo conforme seu cargo, fungbes e acesso, através de papeis configurados.

Este cadastro esta diretamente ligado aos cadastros realizados no Power Apps que

se aplicam ao Power Bl, onde no Power Apps, se faz o controle de acesso por linha e

coluna. Aqui foi configurado papeis que ao serem utilizados para todos os usuarios. O

controle por usuario define qual usuario tem acesso a qual tela em nivel de acesso,

consulta, edi¢ao, alteracdo e exclusao. Portanto um representante de venda s6 tem

acesso ao cadastro de cliente, enderecgo e ordem de venda, enquanto o gerente deste

usuario tem informagdées de custo, mas ndo pode alterar as margens e assim

suscetivelmente.
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Power Automate

Criados os fluxos de notificagdo via Microsoft 365, de atualisacdo onde é
enviada notificagdes para aprovagao comercial das ordens de venda e aprovagao
financeira conforme necessidade e é documentado uma venda concluida para
auditoria. Os fluxos de atualisacio periddicos sdo as rotinas que atualizam o Power
Bl e o Dataverse de forma agendada com dados do ERP do cliente e com base na
aplicacdo Power Apps. Outro fluxo de atualisagdo configurado € o de atualisagao de
ambiente, pois todo o desenvolvimento foi feito em base de desenvolvimento e na
plataforma de desenvolvimento, uma vez concluido é liberado para testes, depois de
validado € atualizado o ambiente de producdo. Foram criados, dois fluxos de
atualisacao de ambientes um para o Power Apps e outro para o Power Bl.

2.2 DEFINICAO DO CLIENTE/TOMADOR E PRESTADOR DE SERVICOS

O cliente em questdo é um grupo empresarial multinacional, de grande porte,
sediado fora do Brasil com filiais na América, Asia, Oceania e Africa especializada na
producao e comercializagao de produtos industrializados, este cliente € uma das areas
de negdcio sendo uma empresa separada que também é multinacional e de grande
porte. O grupo tem mais de 20 anos em operagao. Esse projeto foi realizado para a
empresa latino-americana, que € uma empresa opera sob a forma de sociedade
limitada e esta submetida ao regime tributario do lucro real. A unidade comanda outras
unidades na américa latina, e ela detém direitos comerciais e responsabilidade de
venda de seus produtos neste mercado assim como os produtos de alguns
concorrentes que nao tem a mesma capilaridade no mercado latino-americano.

A GTI IT Solutions que € nome da empresa em que eu trabalho como consultor
€ uma empresa de pequeno porte, lucro presumido. Esta organizagao é especializada
na oferta de servigos de consultoria, desenvolvimento e customizagédo de sistemas
voltados para a gestdo empresarial. Com uma trajetéria de 22 anos de atuagéo no
mercado, a empresa atende pessoas juridicas (Empresas) nas areas, tais como
estruturagdo organizacional, automacéao e digitalizagcao de processos e fluxos, bem
como controle de informacgdes, desde 2019 a GTl é uma ICT (Instituto de Ciéncia e
Tecnologia) cadastrado no ministério Ministério da Ciéncia, Tecnologia e Inovagéo. A

sua expertise esta na implantagcdo de sistemas de planejamento de recursos
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empresariais (ERP), aplicativos diversos, infraestrutura em nuvem e local, automacgéao

industrial, com atendimento técnico ou em consultoria de negocios e suporte.

2.3 FORMA DE COMERCIALIZACAO ENVOLVIDOS NO PROJETO

Para o desenvolvimento e implementagao destes projetos, a GTI IT Solutions e

a Microsoft, utiliza diferentes modelos de comercializagdo, adaptando-se as
necessidades especificas. Os modelos utilizados foram sdo o SaaS (Software como
Servigo), PaaS (Plataforma como Servigo) e o desenvolvimento préprio, cada um com
suas caracteristicas e beneficios.
Os modelos SaaS e PaaS tem como caracteristica a aquisi¢ao de licengas para seu
uso, onde neste modelo é feito uma cobrancga pelo uso do software ou plataforma de
acordo com a sua configuragao, volume de dados e numero de usuarios em forma de
mensalidade. O diferencial deste tipo de contratagdo € a simplicidade de contratagao
pois 0s servicos sdo mantidos pelo provedor, no caso a Microsoft, este tipo de
contratagdo possui maior escalabilidade, flexibilidade porque se paga apenas pelo que
esta utilizando, podendo ser alterado a qualquer momento. No entanto neste modelo
a empresa cliente ndo tem propriedade pelo software nem pela plataforma, mas
possuem direitos e responsabilidade sobre os dados armazenados nela.

A diferenga do SaaS para o PaaS esta no acesso, onde o primeiro € instalado
em um computador podendo ser dentro da estrutura do cliente ou em uma nuvem que
ele contratou. O segundo o acesso é feito via internet, eliminando a instalagdo em um
destes locais que citei acima, e tendo acesso 0s recursos como processamento,
ferramentas, armazenamento. A preocupacdo com a infraestrutura neste caso esta
na contratagdo dos recursos necessarios.

As ferramentas utilizadas neste projeto sdo da Microsoft devido a exigéncia do
cliente no modelo SaaS e PaaS, e ficam na infraestrutura do cliente, pois ao final do
projeto a ferramentas serdo assumidas pelo cliente. Por isto foi desenvolvido em
equipamentos liberados pelo ciente através de um termo de responsabilidade e
comodato. Todos os equipamentos sao monitorados pelo cliente e sua equipe de
infraestrutura interna, com autenticacdo em dois fatores e cadastro e liberagao dentro
do cliente. Essas fermentas foram: Microsoft 365, Sharepoint, Power Bl, Power
Automate, Power Apps. A contratacdo de desenvolvimento envolve a contratagdo de

uma equipe, no caso a da GTI, para atender um objetivo ou demanda. O investimento
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financeiro é principalmente de acordo com as pessoas envolvidas, e quanto o tempo
de envolvimento delas no projeto, podendo ter custos relacionados a infraestrutura
fisica e ferramentas utilizadas neste projeto ndo houve este segundo tipo de custo. O
diferencial deste tipo de contratagdo é o fornecimento do desenvolvimento alinhado

com as necessidades especificas do cliente acordada na proposta.

3 METODOLOGIA GESTAO DE PROJETOS

A estrutura organizacional e a metodologia da empresa prestadora de
servigos sao inspiradas no PMBOK e Scrum, aplicando uma estrutura organizacional
Matricial Equilibrada. A flexibilidade e a responsabilidade compartilhada entre os
membros da equipe promovem uma gestao eficiente do projeto, adaptando-se as
necessidades especificas e garantindo um processo de desenvolvimento agil e

controlado.

3.1 PROCEDIMENTO GESTAO DE PROJETOS

O PMBOK define como principios fundamentais escopo custo e prazo. Ou
seja, para iniciar um projeto, deve-se buscar uma visdo geral do que sera desenvolvido
antes mesmo de solicitar autorizagdes ou patrocinios conforme a necessidade,
analisar os riscos e condigdes, tracar o objetivo final a ser alcangado, identificar quais
os problemas que se pretende resolver, quais sao as necessidades do publico-alvo, e
a viabilidade concreta do plano financeiramente, tecnolégica e no tempo. Para isto o
guia se divide em dez éareas de conhecimento, que caracterizam os principais
aspectos envolvidos em um projeto e no seu gerenciamento. o Guia PMBOK® 6a
edicdo traz as 10 areas de conhecimento: Integragdo, Escopo, Prazo, Custos,
Qualidade, Recursos, Comunicagdes, Riscos, Aquisicdes e Partes Interessadas.
Atualmente, o guia PMBOK®, que esta na 7a. aborda edicdo cinco grupos de
processos: Iniciagdo, Planejamento, Execugdo, Monitoramento e Controle e
Encerramento, os quais sdo usados para categorizar os processos de gerenciamento

de projetos necessarias para tocar um projeto.

FIGURA 1: GRUPO DE PROCESSOS DE GERENCIAMENTO DE PROJETOS E
MAPEAMENTO DAS AREAS DO CONHECIMENTO
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FONTE: Project Manejement Institute (2013).

Na GTI, a metodologia de gestao de projetos é inspirada nas melhores praticas
do PMBOK, mas adaptada para a realidade de prestacao de servicos e flexibilizada
através dos principios do Scrum, onde a diferenca esta na iniciagao que é feito ao
inicio do projeto de forma geral e € complementada no inicio do desenvolvimento de
cada sprint . Isso nos permite oferecer um atendimento agil e eficiente as demandas
dos nossos clientes, pois o planejamento é alinhado com o cliente de forma mais agil
no inicio de cada etapa do desenvolvimento de forma detalhada. A estruturagcao do
trabalho em sprints € uma peg¢a fundamental desse processo, garantindo entregas
regulares e melhorias continuas ao longo do ciclo de vida do projeto. Nés seguimos
0s seguintes passos para elaboragao e execugao do projeto:

FSD (Formulario de Solicitagdo de Desenvolvimento): Este € um termo de

abertura do PMBOK adaptado para os nossos levantamentos, onde documentamos
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junto ao cliente a solicitagdo de servico. Ele € a base para nossos levantamentos

contemplando: Qual o cliente; descricdo do objetivo da informacao; tipo de projeto;

descricdo; premissas; exclusdes; riscos; numero de usuarios; tipo de usuario;

cargo/responsabilidade dos usuarios; tarefas; entregaveis; recursos envolvidos; ponto

focal (cliente); aprovador (cliente); data do FSD; data de aprovagéao; assinatura do

gerente do projeto; assinatura do ponto focal.

Elaboragao da Proposta com Planejamento e Plano de Projeto: Este € o nosso

modelo padréo de proposta que utilizamos, estruturada de forma a conter

1.

Objetivos, 0 que sera entregue, integragoes;

2. Premissas, requisitos técnicos e funcionais;
3.
4. EAP (Estrutura Analitica do Projeto) com dicionario: or¢amento

Exclusbes, itens fora do escopo;

detalhado com as tarefas decompostas em atividades, evitando que
cheguem a um dia de trabalho. Esta decomposicao é feita de forma
hierarquica orientada a entregaveis, definindo a equipe responsavel
pela execucao, custos, documentacgao;

Cronograma: sequéncia de atividades, medicbes do projeto e do
timesheet;

Custos: estimativa de custo com base no levantamento, dentro das
delimitagdes do projeto e condi¢des de pagamento;

Qualidade: validacao por parte do ponto focal, procedimento padrao de
testes/validacao, eventuais solicitacbes de mudancas;

Seguranga e garantia quanto a protegcao dos dados e conformidade
fiscais e legais;

Atividades adicionais: conforme solicitacdo do cliente, € definido um
valor pela prestacao de servigos de acordo com o cargo do recurso

envolvido;

10.Descricao das despesas;

11.Validade da proposta,;

12.Disposi¢des gerais, local de faturamento, termos anexos, tributos,

contribuicdes, contrato;

13.Condigdes do fornecimento de servigos;

14.Assinaturas.
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A GTI Estrutura as sprints dentro da EAP, utilizando os levantamentos
preliminares e a reunido de start-up para alinhar a quantidade de sprints em cada
etapa, objetivos e entregas da sprint.

A reunido de star-up do projeto gera um FSD mais detalhados com o
planejamento de uma ou mais (normalmente duas) sprints, sendo o planejamento de
uma fase do projeto, sendo assim é documentado em forma de FSD & um “Sprint
planig”. Aqui € definidas as entregas especificas a serem realizadas, seus
responsaveis.

Execucédo das Sprints: Cada sprint tem um periodo de desenvolvimento de 14
dias, durante o qual o colaborador se concentra em completar as tarefas planejadas.

Entrega interna: Normalmente no decimo dia da sprint, € realizada uma
entrega interna para outro colaborador avaliar se se manteve dentro do
objetivo/planejamento dando tempo para revisao e ajustes antes da entrega final ao
cliente no final da segunda semana.

Entrega ao Cliente: Ao final de cada sprint, ocorre a entrega ao cliente, durante
reunido semanal, incluindo a documentacao detalhada do que foi realizado, capturas
de tela, fluxos de processo e outras evidéncias necessarias. O cliente valida e aprova
os resultados. Quando é finalizada uma entrega maior (entrega de um FSD) é gerando
um formulario de validagao de fase.

FVF (Formulario de Validagcdo de Fase): Este é o relatorio que documenta a
entrega (sprints) dos servigos prestados quanto a processos, desenvolvimento,
consultoria, implantagdo, conforme o servigo prestado. Nele contém a descricdo do
que foi executado, capturas de tela, fluxos de processo, data de entrega, assinatura
dos responsaveis pela entrega e do ponto focal que valida esta etapa este documento
gera uma pesquisa de qualidade.

As afericbes de qualidade pesquisas de qualidade junto ao cliente. Essas
pesquisas envolvem mais participantes que as reunides semanais, incluindo usuarios,
o ponto focal, colaborador responsavel pela entrega.

Termo de Encerramento do Projeto: Termos de entrega final dos servigos
prestados. Nele contém a descri¢ao do que foi executado, capturas de tela, fluxos de
processo, data de entrega, assinatura dos responsaveis pela entrega e do ponto focal
que valida esta etapa, incluindo o titulo e descricdo do que foi validado e entregue nas
etapas anteriores.
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FAD (Formulario de Alteracao de Desenvolvimento): Termo de alteragao de
desenvolvimento ou termo de alteragdo de fase dependendo do tipo de projeto que
esta sendo executado. Este € um termo preenchido com o ponto focal para solicitagao
de mudanga, descrevendo a solicitacdo, impacto, premissas, exclusdes, riscos,
numero de usuarios, tipo de usuario, cargo/responsabilidade dos usuarios, tarefas,
entregaveis, recursos envolvidos; ponto focal (cliente); aprovador (cliente); data do
FSD; data de aprovagéao; assinatura do gerente do projeto; assinatura do ponto focal.
Este gera novas sprints ou a alteragao delas.

Planilha de Licdes Aprendidas: Planilha preenchida pelos colaboradores da
GTI contendo as ligdes aprendidas e o Issue Log (documentagdo de dificuldades

apresentadas, em andamento e resolvidas) e planilha de risco envolvido nos FSDs.

3.2 EQUIPE ENVOLVIDA NO PROJETO

A equipe responsavel pelo desenvolvimento, onde divido entre equipe interna
do prestador de servico e a equipe externa. Como participante e autor deste trabalho
me envolvi na capacidade de consultor junto com mais um colaborador na mesma
capacidade, um gerente de projetos, o coordenador de infraestrutura e o coordenador
de desenvolvimento. Vou detalhar as fungdes e responsabilidades de cada membro
em ordem de responsabilidade:

1. Gerente de projetos, foi responsavel pela coordenagao geral do projeto,
incluindo o planejamento, monitoramento do progresso, gestdo de
riscos, € comunicagao com todas as partes envolvidas. Garantiu que o
projeto seguisse o cronograma e o orgamento estabelecidos, e que as
entregas fossem feitas conforme os requisitos definidos. Além dessas
responsabilidades, o Gerente de Projetos supervisionou diretamente
todas as entregas e levantamentos, se disponibilizou continuamente
para esclarecer duvidas e fornecer explicagdes detalhadas a equipe e
aos stakeholders.

2. Coordenador de Infraestrutura desempenhou um papel fundamental na
configuragdo e manutencdo dos ambientes necessarios para o
desenvolvimento e teste do sistema. Além dessas responsabilidades,
ele conduziu testes de seguranga rigorosos e validagbes em

conformidade com as politicas e regras de seguranca tanto do cliente
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quanto da GTI. Trabalhou em estreita colaboragcao com os consultores,
fornecendo todo o apoio necessario para a documentagcdo do
cumprimento das leis e normas técnicas. Este trabalho conjunto
garantiu que todas as praticas de seguranga e regulamentacgdes
fossem devidamente seguidas e documentadas, assegurando a
conformidade e integridade do sistema desenvolvido.

3. Coordenador de Desenvolvimento liderou a equipe técnica no
desenvolvimento do sistema. Sendo corresponsavel, junto ao gerente
de projetos pela supervisdo dos desenvolvedores, garantia da
qualidade do cddigo, e implementagcédo das funcionalidades conforme
especificado e orientando os consultores nos requisitos do projeto.

4. Os consultores, incluindo o autor deste trabalho, foram responsaveis
pelo desenvolvimento dos servigos participaram ativamente a analise
de negdcios, definicdo de requisitos, desenvolvimento de solugbes
personalizadas, e suporte na implementacédo dos dashboards. Atuaram
como ponte entre as necessidades de negocio e a equipe técnica,
garantindo que as solugbes desenvolvidas atendessem as
expectativas dos usuarios.

A equipe externa ao prestador de servigos sao os stakeholders (interessados
no projeto), incluindo o ponto focal, controles de vendas, gestores comerciais, diretor
financeiro, analistas comerciais, um analista de dados e representantes comerciais.
Este conjunto de usuarios sao cruciais para o projeto forneceram insights valiosos
sobre as necessidades e expectativas do sistema desenvolvido. Em especial o ponto
focal que € o dono deste servigo prestado, sendo o intermediario entre a equipe de
desenvolvimento e os demais stakeholders, garantindo que as demandas e
prioridades fossem atendidas de maneira eficiente. Vou detalhar as fungdes e
responsabilidades de cada participante em ordem de responsabilidade:

O ponto focal, que neste caso € a controller de vendas, sendo é a dona do
servigo prestado, atuou como intermediario entre a equipe de desenvolvimento e os
demais stakeholders. Garantiu que as demandas e prioridades fossem atendidas de
maneira eficiente. Suas responsabilidades incluiam a comunicagdo clara das
necessidades dos usuarios, passagem das regas de negdcio, aprovagao das
entregas, e alinhamento das expectativas do projeto com os objetivos organizacionais.
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O Diretor Financeiro foi responsavel por fornecer orientacbes sobre as
necessidades de relatdrios financeiros e indicadores de desempenho. Além dessas
funcdes, ele atuou como aprovador das entregas finais do projeto. Sua participagéo
foi crucial na validagéo das entregas, trabalhando em conjunto com o ponto focal e o
Gerente de Projetos. Ele garantiu que todas as entregas estivessem em conformidade
com os requisitos e expectativas. O Diretor Financeiro deu suporte continuo ao ponto
focal, facilitando a conclusdo bem-sucedida do projeto e assegurando que os objetivos
financeiros e de conformidade fossem plenamente atendidos. Vale destacar que,
exceto pelo treinamento, o Diretor Financeiro ndo teve interacdo direta com os
consultores e que ele esta acima dos gestores e da controller na organizagao cliente.

Os gestores comerciais forneceram informagdes detalhadas sobre os
processos de vendas e as necessidades operacionais. Atuaram como consultores
para a definicdo de regras de negdcio e validagao das funcionalidades implementadas
no sistema.

A Analista de Dados teve um papel fundamental na preparagao e validagcao
dos dados utilizados nos dashboards. Ela garantiu a integridade e a precisdo dos
dados, além de auxiliar na definicdo dos indicadores de desempenho e métricas
utilizadas no sistema. Participou ativamente das validagbes e testes de segurancga,
atuando como ponte entre a equipe de Tl interna do cliente e a GTI, sob orientagéo
direta do ponto focal. Sua colaboragédo assegurou que todos os requisitos técnicos e
de seguranga fossem atendidos, contribuindo significativamente para a robustez e
confiabilidade das solu¢des desenvolvidas.

Os gerentes comerciais foram responsaveis por regides especificas, que
podem ser um pais ou uma regido comercial. Eles sdo os chefes diretos dos analistas
comerciais e dos representantes comerciais, e estdo no mesmo nivel do ponto focal,
que é o controller de vendas. Suas responsabilidades incluiam a aprovacgao prévia
dos processos, validagado de cadastros e continuidade no processo de aprovagao.
Garantiram que todas as operacdes comerciais fossem conduzidas de acordo com os
padrdes e expectativas da organizagao.

Os analistas comerciais e representantes comerciais (que se dividem entre os
internos e os “externos” que sao colaboradores do cliente em pontos de venda fora da
empresa e suas sedes) atuaram na validagado das funcionalidades e usabilidade do
sistema. Forneceram feedback continuo durante as fases de desenvolvimento e

testes, ajudando a identificar melhorias e garantindo que o sistema atendesse as
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necessidades do dia a dia de suas fungdes. Além disso, eles foram responsaveis por

langcamentos, cadastros e pelo inicio de todo o processo de vendas, desempenhando

um papel crucial na operacionalizacédo do sistema.

3.3 APRESENTAGAO DOS PROJETOS

Segue estrutura analitica dos projetos (EAP), em forma simplificada onde foi

resumida a execucgao das atividades apenas ao nivel sintético, nao destrinchando as

atividades de cada sprint e foi removido as cargas horarias e valores financeiros.

TABELA 1 — EAP 1° PROJETO PROVA DE CONCEITO

1 1 | POC Dashboard Comercial
101 2 | Definir Escopo Gerente de projetos
102 2 | Estimar Tarefas Gerente de projetos
103 2 | Elaborar Plano de projetos Gerente de projetos
104 2 | Analisar Riscos Gerente de projetos
105 2 | Reunido de Start-up Gerente de projetos
106 2 | Executar Atividades
. . Coordenar de
10601 3 | Instalagdao Power Bl Pro, Sharepoint,
Infraestrutura
10602 3 | Infraestrutura e Dicionario de Dados Consultor
10603 3 | Desenvolver Script e ETL Consultor
10604 3 | Dashboard Comercial Consultor
10604 3 | Acompanhamento Pés-implementagdo - 30 dias Consultor
107 2 | Controlar Projeto Gerente de projetos
108 2 | Encerrar Projeto Gerente de projetos

FONTE: Jo&o Victor Luppi Doebeli (2024)

TABELA 2 — EAP 2° PROJETO

1 1 | Sistema de Cadastro e Gestao de Vendas
101 2 | Definir Escopo Gerente de projetos
102 2 | Estimar Tarefas Gerente de projetos




32

Gerente de projetos,
Coordenar de

103 2 | Elaborar Plano de projetos Infraestrutura,
Coordenador de
Desenvolvimento
104 2 | Analisar Riscos Gerente de projetos
105 2 | Reunido de Start-up Gerente de projetos
106 2 | Executar Atividades
L. Consultor e Gerente
10601 2 | Levantamento de Processos e Regras Comerciais .
de Projetos
~ Coordenar de
10602 3 | Instalagdo Power Automate
Infraestrutura
Coordenar de
10603 3 | Definigdo de Acesso, Validagao Infraestrutura e
Consultor
10604 3 | Instalagdo Ambiente De Desenvolvimento Consultor
10605 3 | Instalagdo Ambiente de Teste Consultor
10606 3 | Andlise da Estrutura de Dados Consultor
10607 3 | Criagdo Dicionario de dados e Importacdo Inicial Consultor
10608 3 | Criagdo Niveis de Acesso e Aprovagdo Consultor
10609 3 | Fluxos de Automagado para Atualisagdo de Ambientes Consultor
Consultor e
10610 3 | Desenvolvimento novos fluxos de dados importagao Coordenar de
Desenvolvimento
10611 3 | Implementagdo do Fluxo de dados no Power Automate Consultor
Desenvolvimento novos fluxos de dados Automagao Consultor e
10612 3 v .VI v ux Y t Coordenador de
Preenchimentos )
Desenvolvimento
10613 3 | Implementagdo do Fluxo de dados no Power Automate Consultor
10614 3 | Treinamento Usuarios Chave Consultor
10615 3 | Desenvolvimento Dashboard 01 Consultor
10616 3 | Desenvolvimento Dashboard 02 Consultor
10617 3 | Desenvolvimento Dashboard 03 Consultor
10618 3 | Desenvolvimento Dashboard 04 Consultor
10619 3 | Desenvolvimento Dashboard 05 Consultor
10620 3 | Desenvolvimento Dashboard 06 Consultor
10621 3 | Desenvolvimento Dashboard 07 Consultor
10622 3 | Desenvolvimento Dashboard 08 Consultor
10623 3 | Desenvolvimento Dashboard 09 Consultor
10624 3 | Desenvolvimento Dashboard 10 Consultor
10625 3 | Desenvolvimento Dashboard 11 Consultor
10626 3 | Desenvolvimento Dashboard 12 Consultor
10627 3 | Desenvolvimento Dashboard 13 Consultor
10628 3 | Desenvolvimento Dashboard 14 Consultor
10629 3 | Desenvolvimento Dashboard 15 Consultor
10630 3 | Desenvolvimento Dashboard 16 Consultor
10631 3 | Desenvolvimento Dashboard 17 Consultor
10632 3 | Desenvolvimento Dashboard 18 Consultor
10633 3 | Desenvolvimento Dashboard 19 Consultor
10634 3 | Implementagao controle de Logs Consultor
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Coordenador de

10635 3 | Homologar Desenvolvimento e Validagdo Seguranca Infraestrutura
10636 3 | Elaboragao Manual Aplica¢do e Power Bl Consultor
10637 3 | Elaboragao Manual Controladoria Consultor
Treinamento Representantes Internos Brasil e Usuarios
10638 3 | chave Consultor
10639 3 | Treinamento Representantes Internos América Latina Consultor
107 2 | Acompanhamento Pés-implementagdo - 90 dias Consultor
108 2 | Controlar Projeto Gerente de projetos
109 2 | Encerrar Projeto Gerente de projetos
FONTE: Jo&o Victor Luppi Doebeli (2024)
TABELA 3 — EAP 3° PROJETO RESULTANTE DO FAD-001
1 1 | Novas Regras de Aprovac¢do e Monitoramento
101 2 | Definir Escopo Gerente de projetos
102 2 | Estimar Tarefas Gerente de projetos
103 2 | Elaborar Plano de projetos Gerente de projetos
104 2 | Analisar Riscos Gerente de projetos
105 2 | Reunido de Start-up Gerente de projetos
106 2 | Executar Atividades
10601 3 | Desenvolvimento Notificagdo Office e e-mail Consultor
10602 3 | Levantamento de processos Sif:::l tdoer Projetos
10603 3 | Alteragdo Dicionario de Dados e Estrutura Consultor
10604 3 | Alteragdo Fluxo de Processo Aprovagdao Comercial Consultor
10605 3 | Criagdo Novos Fluxos de Preenchimento Automatizado Consultor
10606 3 | Criagdo de Cenarios Consultor
10607 3 | Implementagdo de PrevisGes de Venda Consultor
10608 3 | Criagdo Monitoramento de Entregas Consultor
10609 3 | Carga de Dados Histdricos Consultor
107 3 | Acompanhamento Pds-implementagdo - 30dias Consultor
108 3 | Controlar Projeto Gerente de projetos
109 3 | Encerrar Projeto Gerente de projetos

FONTE: Joao Victor Luppi Doebeli (2024)
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3.4 METODOLOGIA DE DESENVOLVIMENTO

A metodologia da GTI consiste em identificar objetivos, necessidades, usos, entender
possiveis meétricas e propor uma solugdo que integre gestdo e tecnologia da
informacgéo. Abaixo estd uma descricao detalhada das etapas seguidas pela GTl em
seus projetos:

1. Planejamento: Esta etapa visa garantir um fluxo de trabalho eficiente e organizado,
das préximas etapas e do atendimento dos objetivos do cliente, incluindo seus
requisitos, desejos, necessidades usos. Aqui estamos falando das atividades dos
projetos com os cddigos entre 0101 — 0105. Essas atividades s&o realizadas pelo
gerente de projeto ou coordenadores da GTIl dependendo do tipo de projeto elas
envolvem ponto focal e outros stakeholders de acordo com a necessidade. Essa etapa
oferece uma compreensao abrangente do ponto focal dos stakeholders. Aqui criamos
a planilha de ligdes apreendidas documentamos, quais ferramentas ou aplicagdes
estdo disponiveis, métricas a serem implantadas e areas de negdcios especificas (no
caso Finangas, Vendas, Logistica parcialmente) e os topicos especificos que seréo
abordados no projeto.

2. Compreendendo O Negécio E As Fontes De Dados: Entender e mapear as diversas
funcdes dos stakehooldes e ter um conhecimento aprofundado do negécio e suas
funcbes e entregas. Desenhando um fluxo de informagdes atual, do processo
existente, depois desenhado um fluxo do processo com as adaptagdes. Estamos
falando da coleta de dados ERP, planilhas Excel e outros sistemas de forma mais
efetiva sejam eles estruturados.

As fontes de dados sdo estruturadas ou ndo como banco de dados relacionais,
arquivos texto, banco de dados nao relacionais sdo mapeadas determinado a base
informacional para o desenvolvimento. O que esta nessas fontes em estrutura e
conteudo € mapeado, assim como o acesso a este local.

3. Instalacdes e Arquitetura de Dados: A instalacédo se refere a prépria instalacao e
configuragdo de ferramentas a serem utilizadas, de acordo com as definigbes
anteriores. As fermentas sdo definidas de acordo com o projeto, funcionalidades,
volume de dados, numero de acessos, tipos de acesso, os tipos de dados e a
tecnologia escolhida. Nesta etapa € criado a estrutura de dados que sera utilizada ou
a adaptacédo de uma existente (como no caso de replicagdo de um banco de dados),
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criagao de perfis de acesso, de acordo com as regras do negdcio, legislagao e politicas
de segurancga do cliente e do prestador de servigos.

4.Pré-processamento de Dados: Construgcéo da estrutura de dados e relacionamento
com as suas fontes para a aplicagéo, ou seja trazer dados de suas fontes e carregar
os dados na arquitetura de dados via extragao transformagao e carregamento (Extract
Trasform and Load ou ETL) e importacgdes iniciais.

5. Desenvolvimento Da Aplicagdo E Visualizagdo: Durante esta fase, € criado a
aplicagao criadas as telas, botdes, pesquisas visualizagcdo dos dados modelados,
padronizacao de cores.

A visualizagdo dos dados sao relatorios, dashboards, portanto é nesta etapa que se
criam os indicadores como KPI entre outras métricas em forma de graficos, tabelas
de acordo com a necessidade do cliente.

6. Analise Estatistica, Modelos De Machine Learning E Inteligéncia Atrtificial: Criagcédo
de modelos de analises mais ricas, sobre demanda como: dispersdo, correlagao,
arvores de tomada de deciséo, otimizagao, previsoes.

A GTI desenvolve aplicagbes customizadas para diferentes areas de negdcio,
utilizando técnicas de analise estatistica e modelos de Machine Learning. Exemplos
incluem:

7. Atendimento E Relacionamento Com O Cliente: O atendimento com foco na
necessidade do cliente acompanhando a entrada em produg&o, garantindo que as
solugbes sejam implementadas de forma eficaz e que os usuarios estejam
capacitados para utiliza-las. Avaliagdo de qualidade dos treinamentos e da satisfagéo
do cliente de forma periddica. Sugestdes de melhoria e disponibilizagdo para atender
a novos objetivos, necessidades ou usos. Implementamos as pesquisas de qualidade
nas conclusdes dos marcos de projeto e de satisfagdo ao final e anualmente fazemos
uma pesquisa de satisfagdo com os usuarios e mantemos canais de comunicagao

mesmo apds o final dos projetos.

4 APRESENTAGCAO DOS RESULTADOS

Os resultados da implementagcédo do sistema de gerenciamento de vendas com
suporte a decisbes, criado no Power Plataform, envolveram a configuracdo de

ferramentas e a implementacgéo de fortes medidas de segurancga. As configuragbes de
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acesso foram desenvolvidas com base em linha, coluna, tabela e aplicagao,
garantindo que os usuarios sejam concedidos acesso apenas as informacgdes
especificas necessarias para suas respectivas fungdes. Este método implementou
controles de acesso rigorosos para impedir que individuos com privilégios limitados
acessassem ou alterassem informagdes confidenciais, abrangendo tanto o Power
Apps quanto o Power BI.

Um refor¢co importante foi a adopg¢ado de controles de acesso rigorosos. No
passado, os dados eram gerenciados usando folhas de calculo do Excel e enviados
por e-mail, exigindo a remocédo laboriosa de material confidencial antes de
compartilna-lo com partes externas. A nova tecnologia impde automaticamente esses
limites, eliminando assim a possibilidade de divulgagéo involuntaria de dados.

Quanto a minha contribuicdo esta na implementacdo da nova estrutura de
dados e as politicas de atualizagao foram meticulosamente executadas para garantir
a integridade dos dados. As aprovacgoes e atualizagdes ocorrem durante as horas de
trabalho, minimizando assim a interrupcido das atividades diarias. A nova arquitetura
também permite a preservagao de dados obsoletos, garantindo que eles permanegam
inalterados por acidente, aumentando as medidas de seguranga. Cada modificagao
feita ao sistema, seja em planilhas ou atualizagbées de software, cria um registro de
eventos, permitindo a recuperagdo de dados quando necessario. Além disso, o
ambiente do cliente implementa backups periédicos das tabelas para garantir a
seguranga dos dados.

A implantagcdo do sistema reduziu consideravelmente a necessidade de
trabalho manual. Durante o procedimento anterior, o pessoal interno dedicou 22,72%
das suas horas de trabalho a verificacdo e aconselhamento de informacgdes, o que
proporcionou beneficios substanciais ao cliente. Uma multidao de indicagdes mensais
levou a criagcdo de um silo informacional como resultado da carga de trabalho
excessiva de individuos envolvidos em tarefas inadequadamente informatizadas. Ao
introduzir uma nova aplicagdo e implementar processos mais claramente definidos,
houve uma diminuicdo na quantidade de esfor¢o necessario, resultando em melhor
rastreamento de vendas, entregas e relagbes com representantes externos e
importadores.

A implementacdo do novo sistema encontrou oposi¢do inicial, ja que os
usuarios estavam acostumados aos procedimentos anteriores. No entanto, a

implementagdo bem-sucedida foi conseguida gragcas a um foco bem definido que
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assegurou que as expectativas fossem alinhadas e que a formagédo fosse
regularmente monitorada. O ponto de focal foi crucial para garantir que todas as partes
interessadas compreendessem a importancia dos novos regulamentos e
regulamentos da empresa. Nas minhas interagbes com usuarios, recebi participagao
ativa nas reunides e participaram no desenvolvimento dos painéis, garantindo que as
solucbes foram adaptadas as suas necessidades precisas. O desenvolvimento de
manuais e procedimentos para todas as fungdes e niveis de acesso ajudou muito a
transferéncia para o novo sistema. A gravacdo das sessbes de treinamento e a
verificagdo diaria dos painéis de controle asseguraram a identificacdo rapida e a
correcao de quaisquer problemas relacionados com os langamentos e problemas de
registro durante o periodo de atendimento ao cliente.

O terceiro projeto foi aprovado com melhorias propostas pelos utilizadores e pelas
partes interessadas, como a automatizagao do registo e o preenchimento dos campos.
As notificagdes através do Microsoft 365, Teams e e-mail foram registradas,
garantindo uma validagdo e auditorias eficazes em conformidade com a LGPD e o
GDPR, bem como normas de seguranga internas recém-implementadas para os

clientes.

4.1 APRESENTACAO DOS INDICADORES

Este projeto centra-se na implementagao de medidas de controle de vendas,
utilizando indicacdes derivadas de dados financeiros e contabeis. O consumidor em
questao nao possui uma tabela estatica de pregos de venda, mas, em vez disso,
segue uma colegcdo de orientagdes financeiras e comerciais. Consequentemente,
incorporamos a analise custo-volume-beneficio da contabilidade de uma forma
modificada. Este calculo examina o impacto do gasto no lucro liquido, como explicado
por Blocher et al. (2007). Nesta analise, levamos em conta as receitas, e gastos se
dividindo em custos e despesas:

e A receita refere-se a receita total gerada pela venda de todos os
produtos, independentemente de serem ou ndo acabados.

e Custos, sdo todas as despesas associadas a producéo, incluindo custos
diretos e indiretos, também sendo classificados como custos fixos e
variaveis.

e Despesas, sao gastos n&o relacionados a producao, sendo associados
a operagao ou nao. As despesas operacionais sao aquelas que servem
para sustentar as operagdes da empresa, que nao estao diretamente
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relacionadas com a produgdo (como as comerciais, administrativa e
marketing). As nao operacionais sao juros, multas, empréstimos,
investimentos, rendimentos.

A margem de contribuigdo € determinada aplicando-se a seguinte formula:
Prego de Venda — (Custo Variavel + Despesas Variaveis) = Margem de Contribuicdo

Preco de Venda Unitario — (Custo Variavel Unitario + Despesas Variaveis Unitaria) =
Margem de Contribuicdo Unitaria

Estas informagdes sdo cruciais para calcular o preco minimo de venda é
determinado com base neste valor. Onde ele inclui uma margem de contribuicdo de

4% acima do custo real que é:

Custo Real = (Custo Variavel Unitario + Despesas Variaveis Unitaria) +

Margem de Contribuicdo Unitaria

O calculamos com base no valor individual de cada venda, o custo por unidade
e as despesas por unidade. O cliente utiliza esta variagdo para determinar o "custo
real", que engloba o custo total juntamente com uma margem de contribuicdo
equivalente a pagar as despesas operacionais. Em outras palavras a margem de
contribuicdo devera ser suficiente para cobrir apenas os custos associados as
operagdes, sem qualquer excesso de fundos para despesas nao operacionais,
resultando num EBITDA ou num lucro liquido de zero. O preco minimo é 104% do
custo real pois: 2,5% ¢é alocado para despesas e investimentos ndo operacionais. e
1,5% € destinado a distribui¢cao de lucros.

Este preco minimo de venda pode flutuar, levando a uma diminuigdo da
margem de contribui¢do, nos casos em que existem pagamentos no momento da
entrega ou adiantamentos para um produto que esta em produgéao ou ja foi produzido,
para cliente € que ja tenham efetuado compras anteriores e com pagamento em dia
ou antecipados. Neste cenario, a margem de contribuigcdo do pre¢o mais baixo pode
diminuir para 2,5%.

Existem fatores que fazem o pre¢go minimo flutuar aumentado o pre¢go minimo,
adicionando uma margem de contribuigdo baseada no risco sendo eles:

Pagamento periodo de maior que 60 dias.

Volatilidade econdémica e juridica.
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Volatilidade monetaria.

Entregas muito além da data de venda.

Estes fatores acarretam um risco a operacgao e por isto existe a parametrizacao
de margens de contribuicdo diferentes com base em mercados e condi¢cdes de
pagamento. O risco de incumprimento em mercados onde a cobranga de pagamentos
¢ dificultada pela instabilidade judicial ou pela instabilidade econémica € muito elevada
pode fazer com que a organizagao tenha prejuizos colocando em risco a operagao.

Além destes indicadores utilizados pela aplicacdo no Power apps séo
calculadas métricas em tabelas para apresentacéo no Bl e na propria aplicagao como:

e Margem de Lucro Bruto: Diferenca entre o custo real e o valor de venda,
apresentada por ordem de venda, por produto, como totalizador e em
porcentagem.

e Total de vendas: Quantidade total de vendas por item e em numero de
vendas.

e Faturamento: Valor faturamento por item e por venda.

e Faturamento: Por produto (acabado ou semiacabado)

e Média de Margem Lucro: Média das diferencas entre o custo real e o
valor de venda aparecendo em valor e porcentagem.

e Média de Margem Produto: Média das diferengas entre o custo real e 0
valor de venda aparecendo em valor e porcentagem para produto
acabado e semiacabado.

e Custos: Prego minimo de venda, por periodo regido, item, produto
acabado ou semiacabado.

Estas medidas sdo calculadas para as vendas (vendas
concluidas/confirmadas), previsdes (previsdes de venda para o momento e futuro) e
estimativas (vendas em negociagao) e em todas os relatérios esta disponivel filtrar
entre essas informagdes. Estas informacdes foram utilizadas para formular relatorios
de:

Previsdo de Vendas: Analise da evolugdao das vendas em negociagao por
potencial, regido, vendedor, gerente. Trazendo Margem de lucro, totais de venda,
ranking de clientes, segmentos, regido e negocios perdidos.

Segmento: Margem de Lucro, Total de vendas, medias de margem em um
senario escolhido.

Senarios: Analise comparativa e da evolucdo dos cenarios atual, previsoes e
estimativas em margem de lucro, totais, medias, custos.

Previsdes de Venda por Produto: Faturamento, numero de unidades, itens mais

vendidos, ranking clientes com maior oportunidade.
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Previsdes de Venda por item: 0 mesmo do produto s6 que para itens.

Previsbes de venda por vendedor : Faturamento, numero de unidades, itens
mais vendidos, margen de lucro, médias de margem.

Perdas por Item: Margem de lucro, total de vendas faturamentos, custos e
médias de margens sobre as vendas perdidas.

Perdas por Regidao: Margem de lucro, total de vendas faturamentos, custos e
médias de margens sobre as vendas perdidas e vendedores.

Volumes: Visdo das previsbes de venda por periodo comparando com o
realizado no mesmo periodo trazendo as informacdes do ano até o momento.

Comparacgao de Senarios Compragdes das previsées ao longo do tempo em
numero de unidades, podendo comparar previsoes diferentes ou até mesmo com as
vendas. Trazendo numero de unidades itens por regido.

Composigao das Vendas: Traz o numero de itens totas de venda por regiao, e
em negociagao com alto potencial.

Custos: Visédo detalhada dos pre¢cos minimos de venda por regido, segmento,
produto e item.

Fechamento: Trar uma visao detalhada das ordens em negociagdo com alto
potencial.

Controle: Comparagao custo real estimado no momento da venda, e do custo

real produto foi entregue, trazendo o custo real e as margens.

4.2 EVIDENCIAS DO PROJETO

Como evidéncias do projeto, foram incluidos:

Anexo 1: Planilha padrao de licdes aprendidas utilizadas pela GTI.
Anexo 2: Fluxo de processos do projeto.
Anexo 3: Manual desenvolvido.

Anexo 5: Arquivo com 19 dashboards desenvolvidos.
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5. CONSIDERACOES FINAIS

Ao longo deste esforgo, tive a oportunidade de adquirir novos conhecimentos
e experimentar um desenvolvimento pessoal notavel. Eu estava imerso em uma vasta
industria com regulamentos e protocolos complicados. A experiéncia de trabalhar
numa empresa altamente organizada foi simultaneamente gratificante e exigente. Esta
experiéncia salientou a importancia da utilizagdo de tecnologias acessiveis para
facilitar a gestdo, com a tecnologia da informagdo a desempenhar um papel
fundamental na simplificagdo da burocracia e no reforgco dos procedimentos
administrativos e empresariais.

Ser empregado em uma empresa que tenha processos e regras claramente
estabelecidas é altamente benéfico. No entanto, este quadro também apresenta
dificuldades, especialmente quando os utilizadores estdo habituados a um método
especifico de operagado e mostram relutdncia em adaptar-se, mesmo quando estas
modificagdes sdo concebidas para racionalizar ou melhorar o seu trabalho. O uso de
plataformas de baixo codigo, como Power Apps, demonstrou sua eficacia na
implementagdo de ferramentas simples. No entanto, quando confrontados com
integragbes complicadas, tivemos que confiar no uso de programacgao convencional,
como o JavaScript, para acelerar os procedimentos de atualizagdo automatizada no
local de producéo.

A utilizacdo de plataformas de baixo codigo, como as Power Apps, também
apresentou dificuldades. A complexidade da organizagdo de dados, indexagao e
consulta superou nossas expectativas iniciais. No entanto, os progressos realizados
no ambiente da Microsoft foram favoraveis, principalmente devido a integragao e
acessibilidade conveniente das ferramentas para o cliente. O envolvimento regular
com os usuarios foi crucial para o sucesso do projeto, pois ajudou a superar a
oposigao inicial, incorporando-os ativamente nas reunides e provando que suas
demandas estavam sendo atendidas através de esfor¢cos de desenvolvimento.

Apesar da falta de escolha para trabalhar fora do ambiente da Microsoft, eu
sugiro a adopcgao deste método. Ao utilizar ferramentas pré-existentes em vez de
solugcbes totalmente personalizadas, o tempo de desenvolvimento pode ser
prolongado, beneficiando o consumidor. Outro fator crucial a ter em conta nas
iniciativas de tecnologia da informagao € a utilizagdo de ferramentas padrdo da de

mercado, como as desenvolvidas pela Microsoft. Isso oferece um nivel adicional de
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seguranga e confiabilidade, assegurado pela reputacédo estimada da organizagao do
provedor de plataforma.

A utilizagdo de plataformas como o Power Apps proporciona uma significativa
eficiéncia de custo, permitindo modificagcdes flexiveis em permissdes, acesso e
funcionalidade conforme necessario, mantendo também a responsabilizacao de
dados e implementando medidas de seguranca rigorosas. Estando localizado em uma
empresa parceira da Microsoft, estou plenamente ciente dos beneficios que vém com
a utilizagdo de produtos dentro desse ecossistema em particular. No entanto, ao
adquirir uma ferramenta, é crucial avaliar cuidadosamente todas as alternativas
disponiveis no mercado. A plataforma da Microsoft demonstrou robustez e adequacéao
excepcionais para 0 nosso projeto.

Usar plataformas como esta acelera o desenvolvimento, eliminando a
necessidade de construir tudo do zero. Em vez disso, os desenvolvedores podem
aproveitar as fungdes e capacidades existentes fornecidas pela plataforma contratada.
E importante ter em conta que a criacdo de plataformas fora da plataforma seria
significativamente mais cara, em particular em termos do numero de horas
necessarias para o desenvolvimento, no entanto os custos de manter uma plataforma
propria pode ser significativamente menor. E essencial avaliar a adaptabilidade da
plataforma para atender as necessidades especificas da sua organizagcdo, mantendo
0 seu padrdo. No geral, a experiéncia adquirida neste projeto tem sido bastante
benéfica, e a utilizagdo de instrumentos tecnologicos tem sido essencial para garantir

a eficacia e a realizagao das operacgoes.

5.1RECOMENDACOES PARA TRABALHOS FUTUROS

Como sugestdo de melhorias apresentadas ao cliente, foi proposto o
desenvolvimento de analises temporais e a aplicagdo de modelos estatisticos de
machine learning (aprendizagem de maquina) para aprimorar a previsdo de vendas.
Nado fiz a este desenvolvimento neste projeto, chegamos até o trabalho de
desenvolvimento da aplicagao e trabalho nos dados para visualisagao e criacédo de
indicadores definidos pelo cliente.

Pessoalmente, gostaria de investigar a correlagcdo entre as diferentes
variaveis e os resultados das vendas, identificando quais informacdes fornecem o

maior ganho de informacgao. Isso inclui reformar arvores de tomada de decisao e
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aplicar modelos de aprendizado de maquina e incorporar inteligéncia artificial para
melhorar ainda mais as previsdes de vendas.

Essas melhorias podem ser aplicadas mais fatores do que apenas ao cadastro
de previsdo de vendas, mas também levar em consideragdo o andamento do setor e
as flutuacdes nas bolsas de valores. Com isto eu teria a oportunidade de me
aprofundar as técnicas utilizadas para prever as relagdes monetarias pode trazer
insights valiosos para integrar essas analises de risco diretamente nas previsdes de
vendas, aumentando a precisao e a relevancia das estimativas financeiras. Incorporar
previsdes de flutuagdes monetarias, taxas de juro para poder tornar os orgamentos de
vendas validos por um periodo mais longo e condi¢gdes de pagamento/financiamento
mais atraentes para a negociagao e reduzir os riscos envolvidos em instabilidades de

moeda e negociagao em outros paises.



44

REFERENCIAS

YOSHITAKE, MARIANO. MANUAL DE CONTROLADORIA FINANCEIRA. SAO
PAULO: 10B INFORMAGOES OBJETIVAS, 1984.

PEREIRA, Ligia. Relatos orais em ciéncias sociais: limites e potencial. Analise &
Conjuntura, 1991.
CONTROLADORIA-GERAL DA UNIAO. Relatério sobre a Implementacéo da Lei n°

12.527: Lei de Acesso a Informagao. Brasilia, 2018.

PMI. PROJECT MANAGEMENT BODY OF KNOWLEDGE (PMBOK® GUIDE) —
SEVENTH EDITION. PROJECT MANAGEMENT INSTITUTE, 2021.

DAMA INTERNATIONAL. DATA MANAGEMENT BODY OF KNOWLEDGE (DMBOK)
— SECOND EDITION. TECHNICS PUBLICATIONS, 2017.

MICROSOFT. Introducdo a Plataforma de Dados do Power Apps. Disponivel em:

https://learn.microsoft.com/pt-br/power-apps/maker/data-platform/data-platform-intro.

Acesso em: 6 jul. 2024.
MICROSOFT. Power Apps Maker Guide. Disponivel em:

https://learn.microsoft.com/pt-br/power-apps/maker/. Acesso em: 6 jul. 2024.

MICROSOFT. Novos Espacos de Trabalho no Power Bl. Disponivel em:
https://learn.microsoft.com/pt-br/power-bi/collaborate-share/service-new-workspaces.
Acesso em: 6 jul. 2024.

ESCOBAR, PEDRO HENRIQUE. PORTE DA EMPRESA. BLOG EGESTOR.
DISPONIVEL EM: HTTPS://BLOG.EGESTOR.COM.BR/PORTE-DA-EMPRESAV.
ACESSO EM: 11 JUL. 2023.

SEBRAE. LEI GERAL DA MICRO E PEQUENA EMPRESA. DISPONIVEL EM:
HTTPS://SEBRAE.COM.BR/SITES/PORTALSEBRAE/ARTIGOS/LEI-GERAL-DA-
MICRO-E-PEQUENA-
EMPRESA,46B1494AED4BD710VGNVCM100000D701210ARCRD. ACESSO EM:
11 JUL. 2023.

SEBRAE. MPE: CONCEITO E EMPREGADOS. DISPONIVEL EM:
HTTPS://SEBRAE.COM.BR/SEBRAE/PORTAL%20SEBRAE/UFS/SP/PESQUISAS/
MPE_CONCEITO_EMPREGADOS.PDF. 11 JUL. 2023.



