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RESUMO: A inteligéncia artificial (I1A) esta
transformando o mundo empresarial,
automatizando atividades e diminuindo
despesas, no entanto os sistemas ERP
continuam  essenciais para unificar
processos e assegurar a eficacia da
operacdo. A personalizacdo do ERP
tornou-se uma ferramenta muito importante
para empresas que procuram solugdes
adaptadas as suas demandas. Os maiores
beneficios da customizagdo incluem a
adaptacédo do sistema a necessidade
da empresa, maior envolvimento dos
colaboradores, aumento da produtividade,
integragédo com outros sistemas e uma boa
relagéo custo-beneficio. Essa possibilidade
de adaptacéo faz com que as empresas
sejam mais competitivas e sustentaveis
ao longo do tempo. Neste estudo de caso,
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uma empresa do setor de produtos naturais
enfrentava desafios no calculo de comissao
de vendedores. O sistema ERP por padrao
ndo atendia suas necessidades, gerando
inconsisténcias nos valores apurados,
retrabalho e demora na apuragdo dos
resultados. Além disso, a possibilidade de
recalcular periodos fechados comprometia
0 histérico de dados. Para resolver
esses problemas, a empresa optou pela
customizagcdo do ERP, ajustando a rotina
de calculo de comissdo com o suporte da
equipe de TI. Essa iniciativa garantiu mais
precisdo nos calculos, confiabilidade nos
resultados e maior eficiéncia no processo.
PALAVRAS-CHAVE: Customizacgédo, Custo-
Beneficio, ERP

MAXIMIZING EFFICIENCY AND
PRODUCTIVITY WITH ERP
CUSTOMIZATION: A CASE STUDY

ABSTRACT: Artificial Intelligence (Al)
is transforming the business world by
automating tasks and reducing expenses.
However, ERP systems remain essential for
unifying processes and ensuring operational
effectiveness. ERP customization has
become a crucial tool for companies
seeking solutions tailored to their specific
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needs. The main benefits of customization include adapting the system to the company’s
needs, increased employee engagement, higher productivity, integration with other systems,
and a good cost-benefit ratio. This adaptability helps companies remain more competitive
and sustainable over time. In this case study, a company in the natural products sector faced
challenges in calculating salespeople’s commissions. The default ERP system did not meet
their needs, leading to inconsistencies in calculated values, rework, and delays in processing
results. Additionally, the possibility of recalculating closed periods compromised the historical
data. To solve these problems, the company chose to customize the ERP, adjusting the
commission calculation routine with the support of the IT team. This initiative ensured more
accurate calculations, reliable results, and greater process efficiency.

KEYWORDS: Customization, Cost-Benefit, ERP

INTRODUCAO

A inteligéncia artificial (IA) tem experimentado um crescimento exponencial nas
Ultimas décadas, impulsionada por avancos em algoritmos de aprendizado de maquina
e poder computacional. Essa revolugdo tecnoldgica tem redefinido a forma como as
empresas operam, automatizando tarefas repetitivas e permitindo a tomada de decisbes
mais precisas e rapidas. Conforme observado por Alséne (1999), a utilizagcdo conjunta de
um sistema néo se limita a troca de dados entre usuarios, mas também inclui o agrupamento
e compartilhamento de dados entre usuarios, com a |A representando a mais recente
evolucéo nesse contexto.

A Adocéo da IA nos negocios tem por objetivo agilizar uma infinidade de tarefas,
com melhor qualidade e com menor custo, porém algumas atividades como lideranca e
criatividade (Kaplan & Haenlein, 2018). Ao automatizar processos rotineiros, as empresas
podem aumentar a eficiéncia operacional, reduzir custos e melhorar a qualidade dos
produtos e servigos.

Entretanto, é importante ressaltar que a IA ndo € a Unica solugcdo para otimizar
0s processos empresariais. Sistemas de planejamento de recursos empresariais (ERPSs)
tém sido amplamente utilizados para tornar as empresas mais eficientes e com excelentes
resultados devido a integracdo das informacgdes, automatizagdo de processos e melhor
fluxo das informacdes (Oliveira & Hatakeyama, 2012).

Em um cenério empresarial cada vez mais digital e competitivo, a empresa
reconheceu a importancia de investir em solugbes tecnol6gicas personalizadas para
otimizar suas operacdes. A customizacdo do ERP foi um passo estratégico para adaptar o
software as necessidades da empresa, impulsionando a inovagéao e garantindo a agilidade
necessaria para atender as demandas dos clientes. Ao personalizar o ERP, a empresa néo
apenas automatizou processos internos, mas também criou uma solugdo sob medida que
se adapta a sua cultura organizacional e as suas estratégias de negdcio.

Para a (Sankhya, 2024) os principais beneficios de um ERP Customizavel séo:
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+ Personalizacao: Adapta o sistema as necessidades especificas da empresa,
tornando relatorios e fluxos mais Uteis e assertivos.

+ Maior adesao da equipe: Interfaces amigaveis facilitam o uso e reduzem o
tempo de treinamento dos colaboradores.

+  Aumento de produtividade: Automatiza processos e reduz disparidades entre
as operacoes e o sistema, permitindo foco na analise e decisdes estratégicas.

- Integracdo com outros sistemas: Garante a harmonia entre diferentes ferra-
mentas utilizadas pela empresa.

- Padronizacao de processos: Mapeia e elimina gargalos operacionais, promo-
vendo eficiéncia e consisténcia nas operacoes.

« Melhor custo-beneficio: Funcionalidades ajustadas as demandas reduzem
custos de manutencdo e maximizam o valor do sistema no longo prazo.

No estudo a respeito de implantacdo de ERPs de Xavier, Sanchez Castell6 e Josep

Maria (2015), foram comparados 3 sistemas ERP e todos eles permitiam personalizacoes,

ou seja, cada vez mais os sistemas estdo permitindo que o seu sistema possa se adaptar

para atender as necessidades da empresa, essa caracteristica é fundamental para que o

sistema possa se ajustar nos formatos e requisitos das organizac¢des. E conforme escrito

por Ferreira, Santos e Lopes (2024) essa abordagem impulsiona a competitividade e

sustentabilidade a longo prazo, consolidando o papel estratégico dos sistemas ERP na
gestao moderna.

Neste estudo de caso, sera analisado como a customizacdo de um ERP beneficiou

uma empresa do setor de produtos naturais, demonstrando o potencial dessa abordagem

para otimizar operacgdes e impulsionar o crescimento.

DESAFIO

Antes de implementar a customizacdo do ERP, a empresa enfrentava alguns
desafios relacionado ao calculo de comissé@o dos vendedores, a rotina nativa do sistema
ja ndo estava atendendo totalmente a necessidade da empresa e o resultado ndo estava
sendo assertivo quanto aos resultados causando um receio por parte da empresa e por
parte dos vendedores quanto aos valores apurados pela ferramenta.

+ Falta de Flexibilidade: O sistema ERP n&o oferecia a flexibilidade necessaria
para personalizar a rotina nativa de acordo com uma necessidade muito im-

portancia para a empresa, que é impedir que periodos que ja foram calculados
sejam recalculados.

+ Falta de Confianca: os dados apresentados por diversas vezes ndo mostra-
vam o valor apurado corretamente, gerando retrabalho da area comercial que
precisava fazer os célculos manualmente e por ser um servico manual, mesmo
fazendo o retrabalho, ainda poderia conter erros.
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- Demora na apuracao do resultado: o resultado s6 era calculado no final do
més, gerando um volume grande de informacao, cerca de 1000 notas fiscais,
cada uma com seu respectivo parcelamento, para ser analisada em um curto
periodo.

+  Histérico de resultados podendo ser comprometido: O Sistema permite que
seja recalculado periodos fechados de comisséo, podendo gerar inconsistén-
cias dos dados.

IMPLEMENTAGAO

Para superar esses desafios, a empresa optou por customizar seu sistema ERP,
adotando uma abordagem personalizada para adaptar o sistema as suas necessidades
especificas. Essa estratégia visa beneficiar tanto as areas comercial e financeira quanto os
vendedores. Com o apoio da equipe de TI, especializada no ERP, a empresa deu inicio ao
processo de customizacao da rotina de calculo de comisséo.

Avaliacao das Necessidades

A primeira etapa do processo foi uma avaliacdo das necessidades operacionais da
empresa. A equipe de Tl realizou entrevistas com todas as areas envolvidas. (Comercial,
Financeiro, Recursos Humanos), e baseado nas informacgdes levantadas, foi possivel

desenhar como precisaria ser a customizacao da rotina de calculo de comissao.

Comercial

A area comercial por ser a responsavel pela politica de comissionamento da empresa
precisou definir quais os percentuais de comisséo que precisariam ser aplicados baseado
no desconto que foi aplicado na Nota Fiscal e Linha de produto que foi vendida.

Financeiro

A é&rea financeira precisa garantir que a regra definida pelo comercial estd sendo
cumprida, evitando que pagamentos sejam pagos de maneira errada. Incluindo além da
regra comercial as situacdes de inadimpléncia, devolucdo e renegociacéo de boletos.

Inadimpléncia: aplicando desconto na comisséo do vendedor caso alguma venda
que tenha sido paga a comissao néo tenha sido paga pelo cliente.

Devolugéo: aplicar desconto na comissdo do vendedor caso alguma venda que
tenha sido paga a comissao tenha sido devolvida pelo cliente

Renegociacado: caso um cliente tenha se tornado inadimplente e a comisséo tenha
sido descontada do representante, ao fazer a renegociacéao, a comissao é paga novamente

ao vendedor.
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Recursos Humanos

A area de Recursos Humanos precisa garantir a transparéncia do que esta sendo
pago, para isso precisa detalhar tudo que esta sendo pago para o vendedor para evitar
duvidas por parte da equipe de vendas. Separando corretamente os vendedores que
recebem pela venda dos vendedores que recebem pelo pagamento do boleto.

Design Personalizado

Com base na analise das necessidades, foi desenvolvido um plano de customizagao
para o sistema ERP respeitando as necessidades de cada area envolvida.

Com base no que foi informado pelo Comercial, foi criado um campo de identificacao
no cadastro de produto, se aquele produto possui um desconto diferenciado e um campo
com o percentual de desconto, para ser preenchido caso o desconto seja diferente do
padréo.

Os percentuais padrao de desconto foi inserido dentro da procedure, visto que,
normalmente o desconto ndo é alterado, e caso haja alguma alteragédo para ser feita, é
uma mudanca simples de ser implementada.

Para atender a necessidade do Financeiro da empresa foram inseridos um
célculo para cada uma das validagbes, porque as ocorréncias citadas ocorrem depois do
faturamento da Nota Fiscal, primeiro é calculada a comissdo normalmente e caso haja
alguns dos eventos informados (Inadimpléncia, Renegociacdo e devolugao) é feito um
calculo personalizado para cada uma das situacdes, sempre vinculando a nota fiscal de
venda no célculo.

Para atender a necessidade do departamento de Recursos Humanos, a tratativa foi
feita na consulta que devolve os valores para os responsaveis, ja que na Procedure nao ha
necessidade de diferenciar isso, porque o calculo é igual para todos.

Desenvolvimento

A customizacdo do ERP na empresa incluiu o desenvolvimento de uma rotina
de comissbes para calcular os valores de comissdo de vendas para os vendedores da
empresa. Essa rotina foi implementada em varias etapas, cada uma projetada para lidar
com aspectos especificos, solicitados pelas areas envolvidas do processo de calculo de
comissoes.

Foi criada uma procedure responsavel por executar todos os calculos necessarios
para o funcionamento da rotina.
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Comercial

O primeiro calculo é gravar nos itens da nota qual é o preco de tabela do produto,

qual o percentual de desconto aplicado e qual o percentual de comissdo que devera ser

pago ao vendedor, este célculo é feito no cddigo conforme mostrado na Figura 1.

CURSOR COMISSAO_ITEM_NOTA IS

SELECT NUNOTA
, PERCDESC
, COMISSAO
,SEQUENCTA
,ROUND(VLRTOT * COMISSAO, 2) AS VLR_COMISSAO
,ROUND(VLR_TABELA, 2) AS VLR_TABELA
FROM (
SELECT DISTINCT ITE.NUNOTA
,(100 - ROUND((ITE.VLRUNIT / COALESCE(EXC.VLRVENDA, 1)) * 1@, 1)) AS PERCDESC
JCASE
WHEN PRO.AD_COMFIXA - 'S’ THEN PRO.AD_PERCCOMFIXA / 100
WHEN (168 - ROUND((ITE.VLRUNIT / COALESCE(EXC.VLRVENDA, 1)) * 10, 1)) BETWEEN - 1806 AND 15 THEN .12
WHEN (100 - ROUND((ITE.VLRUNIT / COALESCE(EXC.VLRVENDA, 1)) * 100, 1)) BETWEEN 15.81 AND 25 THEN 8.1
WHEN (100 - ROUND((ITE.VLRUNIT / COALESCE(EXC.VLRVENDA, 1)) * 10@, 1)) BETWEEN 25.01 AND 3@ THEN 0.88
WHEN (100 - ROUND((ITE.VLRUNIT / COALESCE(EXC.VLRVENDA, 1)) * 10, 1)) > - 30.01 [THEN 0.05
END AS COMISSAQ
, ITE.SEQUENCIA
,ITE.VLRTOT - ITE.VLRDESC - (

CASE
WHEN TGFCAB.CODTIPOPER = 3215
THEN ITE.VLRICMS
ELSE @
END
) AS VLRTOT

,EXC.VLRVENDA AS VLR_TABELA
FROM TGFITE ITE
JOIN TGFCAB OM TGFCAB.NUNOTA = TITE.NUNOTA
JOIN TGFPAR PAR ON PAR.CODPARC = TGFCAB.CODPARC
JOIN TGFEXC EXC ON ITE.CODPROD = EXC.CODPROD

AND EXC.NUTAB = (SELECT * FROM (SELECT NUTAB FROM TGFTAB WHERE DTVIGOR < SYSDATE AND CODTAB = @ ORDER BY NUTAB DESC) WHERE ROWNUM = 1)

JOIN TGFPRO PRO ON PRO.CODPROD = ITE.CODPROD

WHERE
TGFCAB.DTNEG »= TO_DATE('@1/08/2022°, 'DD/MM/YY') -- AND TGFCAB.DTNEG < TO_DATE (*01/02/2023",'DD/MM/YY')
AND TGFCAB.CODTIPOPER IN (SELECT DISTINCT CODTIPOPER FROM TGFTOP WHERE AD_TIPO = "V')

AND NOT EXISTS (SELECT NUNOTA FROM EXPORT_COMISSAO WHERE NUNOTA = TGFCAB.NUNOTA AND TIPO = "ITENS_NOTA® AND SEQUENCIA - ITE.SEQUENCIA)

Figura 1 — Calculo Comercial ltem
Fonte: Autor (2024)

Apos realizar os calculos referentes aos itens que foram vendidos, foi necessario

realizar um célculo para calcular a média de desconto que foi aplicada na nota completa,

para isso usando a informacdo do preco de tabela que ja foi calculado, € multiplicado

este valor pela quantidade de cada item para pegar qual seria o valor do pedido caso nao

tivesse sido aplicado nenhum desconto e comparando com o valor que foi vendido, esta

diferenca é o percentual de desconto real aplicado no pedido como um todo. Este calculo

foi feito através do codigo mostrado na Figura 2.
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CURSOR COMISSAO_NOTA IS
SELECT DISTINCT
UNICO,
ROUND ( SUM( ( (VLR_TOTAL )*COMISSAG)/VLR_NOTA)*18@,2) AS COMISSAO,
ROUND (PERCDESC, 2) AS DESCONTO,
SUM(VLR_TOTAL * COMISSAO) AS VLR_COMISSAO
FROH (
SELECT DISTINCT UNICO, PERCDESC, VLR_NOTA, CASE
WHEN COM_DIF = 'S' THEN PERC_DIF /180
WHEN PERCDESC <= 15 THEN @.12
WHEN PERCDESC BETWEEN 15.81 AND 25 THEN 8.1
WHEN PERCDESC BETWEEN 25.81 AND 30 THEN 8.88
WHEN PERCDESC > = 30.81 THEM ©.85
END AS COMISSAQ,
VLRTOT AS VLR_TOTAL,
SEQUENCIA
FROM
(
SELECT UNICO, NUMNOTA, CODPROD, DESCRPROD,
ROUND( ( (1- (PRECO_VENDIDO_TOTAL/ PRECO_TABELA_TOTAL))*100),2) AS PERCDESC,

WHEN COM_DIF = 'S' THEN PERC_DIF /100

WHEN ROUND(((1-(VLR_NOTA/ PRECO_TABELA_TOTAL))*10@),2) <= 15 THEN ©.12

WHEN ROUND(((1-(VLR_NOTA/ PRECO_TABELA_TOTAL))*188),2) BETWEEN 15.81 AND 25 THEN 8.1

WHEN ROUND(((1-(VLR_NOTA/ PRECO_TABELA_TOTAL))*188),2) BETWEEN 25.81 AND 3@ THEN 8.08

WHEN ROUND({(1-(VLR_NOTA/ PRECO_TABELA_TOTAL))*1@@),2) > = 3@.81 THEN 8.85

END AS COMISSAD,

MARCA, VLRTOT,PRECO_VENDIDO_TOTAL,

SEQUENCIA, MOVIMENTO, COM_DIF, PERC_DIF, VLR_NOTA, PRECO_TABELA_TOTAL, 1-(VLR_NOTA/ PRECO_TABELA_TOTAL) AS DESCONTO, QTDNEG, VLRUNIT FROM

(

SELECT

CAB.NUNOTA AS UNICO,

CAB. NUMNOTA,

PRO. CODPROD,

PRO. DESCRPROD,

ITE.QTDNEG,

ITE.VLRUNIT,

ITE.VLRTOT - ITE.VLRDESC - (CASE WHEM CAB.CODTIPOPER = 3215 THEN ITE.VLRICMS ELSE @ END) AS VLRTOT,
(108- ROUND((ITE.VLRUNIT/COALESCE(EXC.VLRVENDA,1))*10@,1)) AS PERCDESC,

ITE.SEQUENCIA,

CASE WHEN CAB.TIPMOV = 'D' THEN 'DEVOLUCAO' WHEN CAB.TIPMOV = 'V' THEN 'VENDA' END AS MOVIMENTO,
PRO.AD_COMFIXA AS COM_DIF,

PRO.AD_PERCCOMFIXA AS PERC_DIF,

PRO.MARCA,

CASE WHEN CAB.TIPFRETE = "N THEN CAB.VLRNOTA - CAB.VLRSUBST ELSE

CAB.VLRNOTA - CAB.VLRFRETE - CAB.VLRSUBST END AS VLR_NOTA,

(SELECT SUM(AD_PRECO_TABELA*QTDNEG) FROM TGFITE WHERE NUNOTA = ITE.NUNOTA) AS PRECO_TABELA_TOTAL,
(SELECT SUM(VLRUNIT+QTDNEG) FROM TGFITE WHERE NUNOTA = ITE.NUNOTA) AS PRECO_VENDIDO_TOTAL

FROM TGFITE ITE
JOIN TGFCAB CAB ON CAB.NUNOTA = ITE.NUNOTA
JOIN TGFPRO PRO ON PRO.CODPROD TE .CODPROD
JOIN TGFEXC EXC ON EXC.CODPROD = ITE.CODPROD
JAND EXC.NUTAB = (SELECT * FROM (SELECT NUTAB FROM TGFTAB WHERE DTVIGOR < SYSDATE AND CODTAB = @ ORDER BY NUTAB DESC) WHERE ROWNUM = 1)
WHERE CAB.DTNEG >= TO_DATE ('@1/@8/2022','DD/MM/YY')-- AND CAB.DTNEG < TO_DATE ('@1/@2/2023','DD/MM/YY')
AND CAB.CODTIPOPER IN (SELECT DISTINCT CODTIPOPER FROM TGFTOP WHERE AD_TIPQ = 'V') --AND CAB.NUNOTA = 52320

NOT EXISTS
(SELECT NUNOTA FROM EXPORT_COMISSAO WHERE NUNOTA = CAB.NUNOTA AND TIPO = 'CABECALHO_NOTA')

)
)

)
GROUP BY UNICO, PERCDESC

Figura 2 — Calculo Comercial Geral

Fonte: Autor (2024)

Financeiro

Com base no que foi solicitado pelo departamento Financeiro, além da regra de

comissionamento, precisariam ser tratadas as Inadimpléncias, Devolugdes e Renegociagoes.

Inadimpléncias

Os critérios definidos pelo Financeiro para tornar titulo como atrasado e

consequentemente desconta-lo do vendedor foram os seguintes:
»  Na&o possuir renegociagao,
»  Tipos de operacgdo serem do tipo venda,
+  Codigo da natureza de operagéo ser diferente de 56601,

+  Tipos de titulo serem diferentes de 22 e 25,
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. Nao estarem baixados

+  Data de vencimento for menor que a data atual — 30 dias ou a diferencga entre a
data de vencimento e a data da baixa for maior que 30 dias

»  Tipo de comisséao paga ao vendedor precisa ser por negociagao.

Baseado nestes dados levantados em conjunto com o Financeiro da empresa foi
desenvolvido o cédigo abaixo para atender as necessidades do célculo de Inadimpléncia

conforme mostra a Figura 3.

-- CURSOR INADIMPLENCIA
CURSOR COMISSAC INADIMPLENCIA IS

SELECT CAB.NUNOTA
,FIN.DESDOBRAMENTO
, ROUND( (
FIN.VLRDESDOB - CASE WHEN CAB.TIPFRETE = 'N' THEN @ ELSE CAB.VLRFRETE / (
SELECT COUNT(1)
FROM TGFFIN
WHERE NUNOTA = CAB.NUNOTA AND CODNAT <> 56681 AND CODTIPTIT NOT IN (22, 25)
) END - CASE WHEN CAB.VLRSUBST = @ THEN @ ELSE CAB.VLRSUBST / (
SELECT COUNT(1)
FROM TGFFIN
WHERE NUNOTA = CAB.NUNOTA AND CODNAT <> 56681 AND CODTIPTIT NOT IN (22, 25)
) END
) * (CAB.AD_COMISSAC_PONDERADA / 18@), 6) AS VLR_COMISSAO
, ROUND(CAB . AD_COMISSAO_PONDERADA, 4) AS COMISSAO
,FIN.DTVENC
FROM TGFCAB CAB
JOIN TGFVEN VEN ON VEN.CODVEND = CAB.CODVEND
JOIN TGFFIN FIN ON FIN.NUNOTA = CAB.NUNOTA
WHERE CAB.DTNEG »>= TO_DATE('@1/88/2022', 'DD/MM/YY')
AND FIN.RECDESP IN (1, - 1)
AND FIN.NURENEG IS NULL
AND CAB.CODTIPOPER IN (
SELECT DISTINCT CODTIPOPER
FROM TGFTOP
WHERE AD_TIPO = V')
AND FIN.CODNAT <> 56681
AND FIN.CODTIPTIT NOT IN (22, 25)
AND ((FIN.DHBAIXA IS NULL AND FIN.DTVENC < SYSDATE - 3@) OR (FIN.DTVENC - FIN.DHBAIXA > 38))
AND VEN.TIPCALC = 'N'
AND NOT EXISTS (SELECT NUNOTA FROM EXPORT_COMISSAO WHERE NUNOTA = CAB.NUNOTA AND TIPO = 'INADIMPLENTE');

Figura 3 — Calculo Inadimpléncia
Fonte: Autor (2024)

Devolucoes

Os critérios para definir como seria descontado do vendedor a comissao referente a
devolugéo foram os seguintes:

»  Tipos de operacgéo precisam ser estes (2201, 2209, 2200, 2205),
»  Natureza de operagéo precisa ser diferente de 56601,
+ Tipo de titulo precisa ser diferente de 22 e 25

»  Precisa buscar a nota de venda que originou esta devolugéo e usar 0 mesmo
percentual que foi pago e proporcionalizar na nota de devoluc¢édo, que pode ser
total ou parcial.

Baseado nestes dados levantados em conjunto com o Financeiro da empresa foi
desenvolvido o codigo abaixo para atender as necessidades do calculo de Devolugcéao

conforme mostra a Figura 4.
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CURSOR COMISSAO_DEVOLUCAO IS

SELECT DISTINCT CAB.NUNOTA
, FINDEV.DESDOBRAMENTO
,ROUND(CABNOTA . AD_COMISSAQ_PONDERADA, 2) AS COMISSAO
LROUND( (

FINDEV.VLRDESDOB - CASE WHEN CAB.TIPFRETE = 'N' THEN @ ELSE CAB.VLRFRETE / (
SELECT COUNT(1)
FROM TGFFIN
WHERE NUNOTA = CAB.NUNOTA AND CODNAT = 56681 AND CODTIPTIT NOT IN (22, 25)
) END - CASE WHEN CAB.VLRSUBST = @ OR CAB.VLRSUBST IS NULL THEN @ ELSE CAB.VLRSUBST / (
SELECT COUNT(1)
FROM TGFFIN
WHERE NUNOTA = CAB.NUNOTA AND CODNAT = 56681 AND CODTIPTIT NOT IN (22, 25)
) END
) -1
) * (CABNOTA.AD_COMISSAO_PONDERADA / 18@)
). 2) AS VLR_COMISSAO
FROM TGFCAB CAB
JOIN TGFFIN FINDEV ON FINDEV.NUNOTA = CAB.NUNOTA
JOIN TGFVAR VAR ON VAR.NUNOTA = CAB.NUNOTA
JOIN TGFCAB CABNOTA ON CABNOTA.NUNOTA = VAR.NUNOTACRIG
JOIN TGFFIN FIN ON FIN.NUNOTA = CABNOTA.NUNOTA AND FIN.RECDESP IN (1, - 1)
WHERE  CAB.DTNEG >= TO_DATE('@1/@8/2822", 'DD/MM/YY')
AND CAB.CODTIPOPER IN (2201, 2209, 2208, 2285)
AND FIN.CODNAT <> 56681
AND FIN.CODTIPTIT NOT IN (22, 25)
AND NOT EXISTS (SELECT NUNOTA FROM EXPORT_COMISSAO WHERE NUNOTA = CAB.NUNOTA AND TIPO = 'DEVOLUCAC');

Figura 4 — Calculo Devolugédo
Fonte: Autor (2024)

Renegociacoes
Os Critérios para definir que um titulo foi renegociado e precisaria ser paga a

comissao para o vendedor foram os seguintes:
»  Natureza de operagéo precisa ser diferente de 56601,
»  Tipo de titulo precisa ser diferente de 22 e 25,
+  Tipo de operacéo precisa ser do tipo Venda,
+  Campo financeiro nureneg néo pode ser nulo,
+  Campo nunota precisa ser nulo.

Baseado nestes dados levantados em conjunto com o Financeiro da empresa foi
desenvolvido o cédigo abaixo para atender as necessidades das renegocia¢des conforme

mostra a Figura 5.
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CURSOR COMISSAC_RENEGOCIACAO IS
SELECT CAB.NUNOTA
,FIN.NUFIN
L ROUND( (
FIN.VLRDESDOB - CASE WHEN CAB.TIPFRETE = 'N' THEN @ ELSE CAB.VLRFRETE / (
SELECT COUNT{1)
FROM TGFFIN
WHERE NUNOTA = CAB.NUNOTA AND CODNAT <> 56601 AND CODTIPTIT NOT IN (22, 25)
) END - CASE WHEN CAB.VLRSUBST = @ THEN 8 ELSE CAB.VLRSUBST / (
SELECT COUNT(1)
FROM TGFFIN
WHERE NUNOTA = CAB.NUNOTA AND CODNAT <> 56681 AND CODTIPTIT NOT IN (22, 25)
) END
) * (CAB.AD_COMISSAO_PONDERADA / 108), 6) AS WLR_COMISSAO
, ROUND (CAB.AD_COMISSAO_PONDERADA, 4) AS COMISSAQ
,CAB.AD_DESC_PONDERADO AS PERCDESC
FROM TGFCAB CAB
JOIN TGFFIN FIN ON FIN.NUMNOTA = CAB.NUMNOTA AND NURENEG IS5 NOT NULL AND FIN.NUNOTA IS NULL
WHERE  [CAB.DTNEG »= TO_DATE('@1/@8/2822', 'DD/MM/YY')
AND FIN.RECDESP IN (1, - 1)
AND CAB.CODTIPOPER IN (
SELECT DISTINCT CODTIPOPER
FROM TGFTOP
WHERE AD_TIPO = 'V')
AND FIN.CODNAT <> 56601
AND FIN.CODTIPTIT NOT IN (22, 25)
AND NOT EXISTS (SELECT NUNOTA FROM EXPORT_COMISSAO WHERE NUNOTA = CAB.MUNOTA AND NUFIN = FIN.NUFIN AND TIPO = 'RENEGOCIACAQ');

Figura 5 — Célculo Renegociacéo
Fonte: Autor (2024)

Recursos Humanos

Com base nas solicitagdes do departamento de Recursos Humanos, foram criados
dois relatérios de comissdo, um para atender aos vendedores que sdo pagos pela baixa
do titulo e outro para atender as necessidades dos vendedores que séo pagos pela venda.

Quando o vendedor é pago pela venda, ele recebe o valor integral baseado na
regra comercial, porém esta suscetivel a descontos conforme as regras financeiras
(inadimpléncias e devolucoes).

Para vendedores que recebem pela baixa de titulo, s6 sera paga a comissao
mediante a pagamento do titulo em aberto pelo cliente.

Refinamentos e Melhorias Continuas

Apés a implementacéo inicial da rotina de comissdes, a empresa esta procurando
aprimorar esta rotina. Um dos proximos passos planejados € disponibilizar aos vendedores
a capacidade de acessar informacgdes em tempo real sobre suas préprias comissdes. Essa
melhoria proporcionara maior transparéncia e autonomia aos vendedores, permitindo-lhes
acompanhar de perto seu desempenho e planejar suas finangas com mais eficiéncia.

RESULTADOS

Melhoria da Eficiéncia Operacional

Com esta customizagéo, a empresa experimentou uma melhoria significativa na
eficiéncia de suas operacoes. Este processo de célculo de comisséo que anteriormente era
manual e demorava cerca de 3 dias para ser concluido foi automatizado reduzindo o tempo

gasto apenas em uma conferéncia por amostragem que leva cerca de 5 minutos para ser
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feita e liberada para pagamento, com isso foi possivel reduzir o tempo gasto em uma tarefa

manual e liberando a equipe para atividades mais estratégicas.

Impacto na Eficiéncia e Produtividade

A customizacao da rotina de comissdes teve um impacto significativo na eficiéncia e
produtividade da empresa. Ao automatizar e otimizar o processo de célculo de comissoes,
a empresa conseguiu reduzir para poucos minutos o tempo e 0s recursos necessarios para
gerenciar esta rotina. Além disso, a precisdo dos calculos tornou os relatérios financeiros

mais confiaveis e transparentes.

Melhoria na Tomada de Decisoes

Com acesso a informagdes confiaveis e atualizadas sobre as comissbes de
vendas, os gestores da empresa agora estdo em uma posicdo melhor para tomar decisées
estratégicas. Eles podem identificar tendéncias de desempenho, avaliar o impacto de
diferentes estratégias de vendas e incentivos de comissédo, ajustando suas operagdes de
acordo com as necessidades do mercado e as metas organizacionais.

O alinhamento das comissoes de vendas com os KPls estratégicos, como proposto
por Kaplan e Norton (1996) em seu modelo Balanced Scorecard, € fundamental para
garantir que as acdes dos vendedores estejam direcionadas para alcancgar os objetivos da
organizagao.

CONCLUSAO

A customizacao do ERP e dos processos internos representou um marco significativo
na jornada da empresa em direcao a exceléncia operacional. Ao investir na adaptacéo de
seu sistema de gestao empresarial e na otimiza¢ao de seus fluxos de trabalho internos, a
empresa demonstrou um compromisso com a inovagéo e a melhoria continua.

Os resultados alcangados ap6s a implementacédo das customizacgdes séo claros. A
empresa testemunhou uma transformacgéo muito importante em sua eficiéncia operacional,
com processos automatizados, integrados e padronizados que reduziram 0s erros
operacionais. Além disso, como todas as areas foram ouvidas para o desenvolvimento da
rotina, todos foram atendidos para que cada um possa ter as informagdes que precisam,
facilitando a tomada de deciséao.

Em dltima anélise, este estudo de caso destaca a importancia de uma abordagem
personalizada para a gestdo empresarial. Ao reconhecer e abordar as necessidades
especificas de uma empresa, a customizacdo do ERP e dos processos internos pode
fornecer uma vantagem competitiva sustentavel, impulsionando a eficiéncia, a produtividade

e 0 sucesso no mercado em constante evolucao.
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