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Resumo

A precificacdo se tornou uma questdo complexa de Big Data. As empresas
B2B enfrentam dificuldades para encontrar oportunidades de pre¢cos e aumentar
seus retornos em meio a um ambiente muito competitivo. Sem agir sobre estas
oportunidades, muitas empresas deixam de faturar milhdes de doélares todos os
anos. Para fazer sentido sobre essa grande quantidade de dados, faz-se necessario
0 uso de uma ferramenta analitica que permita & empresa uma visdo mais granular
dos precos e dos clientes. Este projeto teve como foco o desenvolvimento de uma
politica de precos baseada em valor para uma das maiores fabricantes do setor
metal-mecéanico do Pais. O método quantifica o valor dos atributos dos produtos
percebido pelo cliente e é reconhecido como a técnica mais avancada e com maior
potencial de lucratividade. Os clientes foram agrupados em diferentes clusters e,
utilizando técnicas de regressao linear multipla, foram desenvolvidas equacfes de
preco que explicam o comportamento de cada segmento de clientes. Com isso,
elaborou-se uma ferramenta de recomendacao de precos, a qual auxilia a empresa
na tomada de melhores decisdes. Apoiada por outros processos, estima-se gque esta
abordagem pode levar a um aumento médio de 2 a 4 pontos percentuais na receita

sobre vendas.

Palavras-chave: pricing; precificacdo; B2B; recomendacao de precos.



Abstract

Pricing has become a complex big data question. B2B companies are
struggling to find price opportunities and increase their returns in this very
competitive environment they find themselves. Without acting on these opportunities,
many companies are leaving millions of dollars of profits on the table. To make sense
of this large amount of data, it is necessary to use an analytical tool that allows the
company to have a much more granular view of prices and customers. This project
focused on the development of a value-based pricing policy for one of the largest
metal-mechanic manufacturers of Brazil. The method translates what is the
customer’s willingness-to-pay for each product’s attribute. It is recognized as the
most advanced pricing methodology available, with the greater profitability uplift
potential. Customers were divided into different clusters and pricing equations were
developed for each cluster using multiple regression techniques, which helped
explaining the behavior of the different customer segments. Thus, a price
recommendation tool was developed to assist the company in making better price
decisions. Supported by other processes, it is estimated that this approach could
lead to an average increase between two and four percentage points of return on

sales.

Keywords: pricing; B2B; price recommendation.
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Simbologia

B2B — Business-to-Business
B2C — Business-to-Consumer

EBIT — Earnings before Interests and Taxes (Lucro antes de Juros e Impostos
- LAJIR)

RUP — Rational Unified Process (Processo Unificado Racional)

SKU — Stock Keeping Unit

UML — Unified Modeling Language
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Capitulo 1: Introducao

1.1: Contextualizacdo do problema

1.1.1: A empresa

A empresa onde este trabalho foi desenvolvido é uma multinacional que
fornece solucbes no setor metal-mecanico para aplicacées domésticas e comerciais,
localizada no norte de Santa Catarina na década de 1970. A empresa € uma das
lideres mundiais no mercado em que atua: possui capacidade produtiva superior a
30 milhdes de unidades por ano e emprega mais de 10 mil pessoas em 6 paises ao

redor do mundo.

A inovacao garante a empresa a lideranca tecnologica no setor, a qual em
conjunto com a exceléncia operacional e a sustentabilidade, sdo os grandes
diferenciais sobre outras empresas no mercado mundial. A empresa costuma ser
pioneira no langamento de tecnologias disruptivas, de grande qualidade e eficiéncia.
Para alcancar tais resultados, investe cerca de 3% de sua receita liguida em
pesquisa e desenvolvimento. O resultado desse investimento também pode ser
observado nas mais de 1.000 cartas-patentes obtidas pela empresa através de
aproximadamente 500 profissionais atuando em mais de 40 laboratérios de pesquisa
na propria empresa ou em universidades e institutos de pesquisa espalhados pelo

Pais.

Os produtos da empresa compreendem 3 segmentos: aplicacées domésticas,
comerciais e reposicdo, para distribuicdo e reposicdo dos produtos dos outros

segmentos.
1.1.2: Motivacao

A precificacdo € um tema desafiador para as empresas B2B (business-to-
business). Os pre¢os muitas vezes sdo negociados com base em varios fatores, ao
invés de um preco de lista, como geralmente acontece nos mercados B2C
(business-to-consumer). As negociacbes fornecem aos vendedores um grande

poder sobre o preco final de venda. Entretanto, as comissdes geralmente motivam
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os vendedores a fechar negdcios com pre¢os mais baixos — porém com um volume
maior -, em vez de estimularem a busca por um preco que maximize os lucros da

companhia como um todo [1].

De acordo com estimativas da McKinsey & Co. [2], as empresas tomam
milhares de decisGes de precos todos os anos, porém cerca de 30% delas ficam
aquém do melhor preco que a empresa poderia negociar. Kiewell e Winkler [2]
estimam que um aumento de 1% no preco de um produto representa um aumento
meédio de 8,7% no lucro operacional, assumindo que nao haja variacdes de volume.
Uma pesquisa da Bain & Company com dezenas de empresas B2B de diversos
setores mostrou uma estimativa semelhante, de 8%, como mostra a Figura 1. Outras
fontes de variagdo, como market share, custos fixos e varidveis tém um impacto

menor que o preco no EBIT [1].

FLejecs e /: Pricing affects profits more than any other lever

For each varicble, percentage increase in EBIT for every 1% of improvement

Realized price 8%

Market share 4%

-
-

2 4 & 8 10%

[}

Note: Average impact measured across B2B indusiries.
Source: Bain analysis

Figura 1 - Impacto da variacdo de prec¢os no lucro operacional [1]

Portanto, as empresas perdem bastante receita por ndo otimizarem sua
precificacdo. Entre os trés principais métodos de precificagdo em mercados B2B —
baseado no custo; baseado no competidor; e baseado no valor do produto -, a
precificacdo com base no valor é considerada o método superior entre estudiosos de

marketing e praticantes de precos [3].

Para cada produto, as empresas deveriam ser capazes de encontrar o prego
otimo o qual o consumidor esta disposto a pagar. Idealmente, elas poderiam analisar

os fatores que influenciam o preco e chegar a esse preco 6timo. E de fato isso seria
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viavel para uma empresa com um numero baixo de produtos; porém, o problema
cresce de forma exponencial conforme o nimero de produtos aumenta [4]. Na
empresa analisada neste projeto, por exemplo, sdo comercializados algumas
centenas de SKUs todos os anos. Por este motivo, muitas empresas precificam com
base em fatores simplistas, como o custo de produgcdo, margens de contribuicéo,
pregos para produtos semelhantes, descontos por volume, etc. A quantidade
significativa de dados disponiveis nos dias de hoje proporciona as empresas uma
oportunidade de tomar melhores decisdes de precos; para aqueles capazes de
explorar a complexidade dos dados, é uma oportunidade de converter em lucro o

dinheiro que até entdo ndo era negociado [4].
1.1.3: Objetivos

O objetivo deste trabalho €é desenvolver um método quantitativo de

bY

precificacdo com vistas a melhoria da rentabilidade da empresa a curto e longo

prazo.
S&o objetivos especificos do projeto:
e l|dentificar os atributos relevantes para a formacao dos precos;
e Elaborar uma ferramenta de recomendac¢ao de precos;
e Aumentar a acuracia e a qualidade da precificacao;
e Reduzir o tempo gasto no processo de analise e cotacdo de precos.

Atualmente, a precificacdo é feita com base no custo variavel, com posterior
acréscimo de uma margem de contribuicdo e analise dos competidores. Para isso, é
necessario que o especialista de Pricing faca o download e a andlise de diversas
bases de dados. Estima-se que o time invista em média uma hora por cotacdo de
precos. O desenvolvimento de uma ferramenta analitica de recomendacao de
precos deve reduzir este tempo para poucos segundos, além de aumentar a

transparéncia e a qualidade dos pregos.
1.2: Estrutura do trabalho

Este trabalho foi dividido em oito capitulos, de forma que todos os aspectos

do desenvolvimento do projeto pudessem ser abordados.
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Os trés primeiros capitulos fornecem os alicerces para a compreensao do
projeto: no primeiro, o problema é contextualizado e os objetivos sédo definidos; no
segundo, sdo apresentados todos 0s conceitos necessarios para a compreensao do

trabalho; em seguida, apresenta-se a metodologia de trabalho utilizada.

O quarto capitulo aborda a definicdo dos requisitos do projeto e a concepgao
do sistema. No quinto capitulo, € discutido todo o desenvolvimento da solucgéo,
desde a expansado dos requisitos até a escolha da plataforma de desenvolvimento.

Logo apos, trata-se do processo de construcdo e implementacéo do sistema.

Por fim, no capitulo sete discute-se a transicdo do sistema e os resultados
obtidos, para entdo finalizar no capitulo oito com algumas conclusdes e perspectivas

futuras acerca do trabalho desenvolvido.
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Capitulo 2: Fundamentacéo Tedrica

2.1: Precificacao

Segundo Kotler e Armstrong [5], preco é “a quantidade de dinheiro cobrada
por um produto ou servigo, ou a soma dos valores que os consumidores trocam em
beneficio de obter ou utilizar um produto ou servigo”. A precificagdo ou determinacéo
do preco € um dos elementos mais importantes do mix de marketing, pois além de
ser o Unico a gerar receita direta, a definicdo correta do preco de um produto ou
servico pode ser considerada como o problema nimero um de muitos executivos de
marketing [6]. E esse problema torna-se particularmente complexo em mercados
business-to-business (B2B), em empresas que comercializam algumas centenas de

produtos [7].

Marketing industrial ou marketing B2B € o marketing de
produtos ou servigos para produtores, revendedores, governos
ou outras instituicdes sem fins lucrativos para uso em produtos
ou servicos que eles produzirdo para revender aos

consumidores [8].

Os clientes no mercado B2B s&o outras organizacgdes, as quais geralmente
possuem seu proprio departamento de compras e uma série de regras e requisitos
com os quais os fornecedores devem estar de acordo [9]. A precificacdo em
mercados B2B difere dos mercados B2C por varios aspectos: i) em ambientes B2B,
0 preco pode facilmente variar de acordo com 0s clientes e mesmo entre compras
de um mesmo cliente; ii) o preco é decidido por meio de negociacdes, que discutem
nao apenas o preco, mas também as condi¢cdes de pagamento e cabe ao comprador
decidir se aceita a oferta; iii) as relacfes entre compradores e vendedores costuma
ser de longo prazo, isto é, as decisdes de precificacdo tem papel importante na

manutencao desses relacionamentos [10].

Ainda que a precificagdo seja um aspecto muito relevante no marketing B2B,
ela é também uma das areas menos estudadas [10]. Segundo estudo da McKinsey
& Co., menos de 15% das empresas fazem qualquer tipo de pesquisa sistematica
sobre precificacdo [11]. Embora haja pouco conteddo na literatura sobre as
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consequéncias das orientacOes de precificacdo no desempenho geral das empresas
[12], a maior parte dos pesquisadores concorda que as estratégias de precificacdo

podem ser divididas em trés categorias:

1. Preco baseado no custo: consiste na adicdo de um valor ou
percentual padrdo ao custo do produto ou markup. Embora atil como
guia, o método é considerado o mais fraco entre as trés orientacdes
[9], uma vez que é totalmente introspectivo e ndo observa clientes e
competidores [13].

2. Preco baseado na concorréncia: em contraste com o método
anterior, este é totalmente extrospectivo e tenta definir o pregco de um
produto com base num produto semelhante ofertado pela concorréncia
[13].

3. Preco baseado no valor: é orientado pelo produto e baseado na
percepcao de valor do produto pelo cliente. O produto € valorizado por
seus atributos de acordo com as necessidades do cliente [13]. O valor
para o cliente é definido por Hinterhuber [12] como a disposicao

maéaxima a pagar do cliente.
2.1.1: Precificacao baseada no valor

A estratégia de precificacdo baseada no valor é reconhecida na literatura por
ser superior as demais [9]. Monroe [11] observa que “o potencial de lucro com uma
estratégia de precificacdo baseada no valor é muito maior que em qualquer outra
abordagem”. Embora seja considerado o método mais avancado e moderno de
precificacdo, apenas 17% das empresas usam esta estratégia [14]. Este resultado
pode ser atribuido a falta de literatura especifica [12] e a dificuldade de obtencéo e

interpretacdo dos dados [3].

Kiewell [15] acredita que existem cinco passos essenciais para aumentar 0s
lucros com estratégias mais sisteméaticas de precificacdo, dentre os quais destacam-
se: dar transparéncia aos dados de precos e entender o que os clientes realmente
valorizam. A proliferacdo e a complexidade dos dados aumentaram de tal forma que
Sa0 poucas as empresas com a capacidade de realizar uma analise mais granular e
gerenciar as variagdes de preco para centenas de produtos. Empresas com grande

capacidade analitica podem usar os dados a seu favor e fazer recomendacgfes de
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preco aos vendedores com base na quantificacdo dos atributos mais valorizados por
cada cliente ou segmento de clientes. Ainda segundo o autor, essa abordagem
costuma resultar em um retorno sobre as vendas de 2 a 7 pontos percentuais maior,

dependendo do setor.
2.2: Correlacéo

Segundo Moore [16], “a correlagcdo mensura a diregao e o grau da relagao
linear entre duas variaveis quantitativas”. Dadas n observa¢6es nas varidveis Xn €

Yn, 0 coeficiente de correlagéo r é dado por:

Equacéo 1 - Coeficiente de correlacao

Iy - D7)

SxSy

r =

Onde X e Y séo as médias dos valores de X e Y, respectivamente, e Sx € Sy

os desvios padréo destas variaveis [17].

O coeficiente de correlacdo varia de -1 a 1 e € adimensional. Quando a
correlagdo é positiva, o valor da variavel Y cresce quando a variavel X cresce;
guando € negativa, as varidveis se alteram em direcdes opostas. O valor do
coeficiente indica o grau de associacdo entre as variaveis. De acordo com Cohen
[16], valores entre 0,10 e 0,29 sugerem uma correlagao fraca; entre 0,30 e 0,49 séo
considerados médios; e maiores que 0,50 podem ser interpretados como forte. As
sugestdes de interpretacdo variam entre os autores na literatura e depende também

do problema em estudo.
2.3: Regressao linear

A regressdo € uma técnica estatistica para investigar e criar um modelo do
relacionamento entre variaveis [18]. Assim como outras técnicas de analise, o
objetivo da regressao € sumarizar os dados observados de uma forma simples e util
[19].

Suponha-se que se esteja interessado em analisar o comportamento de uma

variavel y e se queira saber o que o conhecimento da variavel x diz a respeito de y.
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A variavel y é dita resposta, enquanto x pode ser chamado de preditor ou variavel

explicativa [20]. Pode-se representar um modelo genérico por:
Equacéo 2 - Modelo geral de regresséao linear simples
y=a*x+b

Onde a é a inclinacdo e b é a intercep¢do. Com isso, tem-se uma reta que
representa o relacionamento das variaveis x e y. Naturalmente, na grande maioria
dos casos, as observac¢des ndo constituirdo uma reta. Entretanto, utiliza-se o método
dos minimos quadrados para ajustar a melhor curva a este conjunto de dados,

minimizando o erro entre as observacdes e o modelo [18].

A regressao é dita linear quando os parametros a e b séo lineares ou de grau
um. O modelo é dito simples quando se estuda o relacionamento de uma resposta
com apenas uma Vvariavel explicativa. Quando se verifica, simultaneamente, o
comportamento da resposta com mais de um preditor, diz-se que a regressao €
multipla [18].

Para Abbad e Torres [21], o resultado de uma regressdo mdultipla é uma
equacao de reta que representa a melhor predicdo de uma varidvel dependente a

partir de diversas variaveis independentes. O modelo geral € dado por:
Equacao 3 - Modelo geral de regressao multipla

Y =aiX;i + Ajp1Xi4q o+ ApXy
2.3.1: Pressupostos do modelo de regresséo linear

A validade de um modelo de regressao depende do cumprimento de alguns
pressupostos — que diferem entre os diversos autores na literatura [22] -, “com o
objetivo de obter avaliagbes n&o tendenciosas, eficientes e consistentes” [23].
Alguns dos pressupostos listados por Lewis-Beck e Kennedy [22] sdo: 1) a relagéo
entre a variavel dependente e as variaveis independentes deve ser linear; 2) as
variaveis foram medidas adequadamente, ou seja, assume-se que 0 erro sistematico
de mensuracéo é nulo; 3) a expectativa de média do termo de erro € igual a zero; 4)
0S erros sao variaveis aleatorias com variancia constante, ou seja, Sao
homocedasticos; 5) os termos de erros sao independentes entre si (auséncia de

autocorrelacdo); 6) ndo ha correlagédo entre as variaveis independentes e o termo de
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erro; 7) ndo ha erros de especificagdo do modelo, isto €, todas as variaveis
relevantes estdo incluidas no modelo e nenhuma variavel irrelevante esta presente
no mesmo; 8) as variaveis independentes ndo apresentam multicolinearidade, ou
seja, ndo apresentam alta correlacdo; 9) os termos de erro apresentam distribuicédo

normal.

Os efeitos do atendimento destes pressupostos sao explicados brevemente

nos tépicos a sequir.
2.3.1.1: Linearidade

Espera-se que a relacdo entre as variaveis independentes e variavel
dependente possa ser representada por uma fungao linear. Segundo Filho [22],
“‘quanto mais a relagao se distanciar de uma funcgao linear, (...) cresce a diferenga

entre os parametros estimados e os observados”.
2.3.1.2: Erro sistematico de mensuracgao

Naturalmente, assume-se que as varidveis sdo medidas sem erro, pois

“variaveis mal medidas produzirdo estimativas inconsistentes” [22].
2.3.1.3: Erro médio nulo

De acordo com Filho [22], “a importancia de o valor médio do termo de erro
ser igual a zero (...) significa que os fatores nao incluidos no modelo (que compdem

o termo de erro) ndo afetam sistematicamente o valor médio de Y”.
2.3.1.4: Homocedasticidade

A homocedasticidade implica que os residuos ou a diferenca entre os valores
observados e os valores estimados pelo modelo devem variar uniformemente [22].
Avila [23] indica que a verificacdo desta condicdo pode ser feita pela analise do
grafico de residuos, o qual “deve apresentar pontos dispostos aleatoriamente, sem

nenhum padrao definido”.
2.3.1.5: Auséncia de autocorrelacdo dos termos de erro

Para o cumprimento desta condicdo, as observacbes devem ser

independentes, o que implica que ndo h& correlacdo entre os termos de erro. A
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verificacdo ocorre de forma semelhante a condicdo de homocedasticidade, onde se
observa o comportamento dos residuos em relagédo aos valores estimados [23].

2.3.1.6: Correlacéo entre as variaveis independentes e o termo de erro

A variavel independente ndo deve ser correlacionada com o termo de erro

para evitar vieses nas estimativas do modelo.
2.3.1.7: Especificagdo do modelo

Este pressuposto diz respeito a especificagdo adequada do modelo. Os
meétodos de selecdo de variaveis serdo abordados mais adiante, porém, sabe-se que
incluir um maior numero de varidveis explicativas resultara num modelo
possivelmente com maior acuracia, porém muito mais complexo e dificil de entender.
Por outro lado, um modelo com poucas variaveis explicativas pode gerar predicdes

substancialmente diferentes do modelo complexo.
2.3.1.8: Multicolinearidade

A multicolinearidade pode ser definida como uma “alta correlacéo entre duas
ou mais variaveis independentes em um modelo de regresséao linear multipla”, o que
implica em estimativas imprecisas. Novamente a andlise grafica dos residuos
permite verificar esta condigcao: “os residuos devem apresentar-se aleatoriamente na

condicao de inexisténcia de multicolinearidade” [23].
2.3.1.9: Distribuicéo do erro

De acordo com Filho [22], “0 erro amostral deve seguir uma distribuicao
aproximadamente normal para que os estimadores (...) sejam nao enviesados e

eficientes”.
2.3.2: Interpretacdo da qualidade de ajuste do modelo

Em geral, um modelo se ajusta bem aos dados se a diferenga entre o valor
observado e o valor previsto é pequena e ndo enviesada. Em uma regressao linear
simples, a verificacdo € mais intuitiva e os graficos ajudam na validacdo do modelo.

Entretanto, no caso de uma regressao multipla, faz-se necessario ter o suporte de
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algumas variaveis estatisticas para garantir que o modelo satisfaz os objetivos
definidos.

O primeiro passo € checar os graficos de residuos, como mencionado no
topico anterior. E com ela que se pode garantir aleatoriedade e imprevisibilidade,
dois componentes cruciais de um bom modelo. Basicamente, pode-se pensar na

resposta como:

Resposta = (Constante + Preditores) + Erro
ou
Resposta = Deterministico + Estocastico
A parte deterministica € a parte explicada pelas varidveis do preditor e esta
ligada ao valor esperado da resposta. Enquanto isso, a parte estocastica se refere a
parte aleatoria e imprevisivel da resposta. Em outras palavras, para que o erro seja
aleatério e ndo sistematico, a diferenca entre a resposta observada e a resposta

esperada deve ser imprevisivel.

Em seguida, € muito comum perguntar-se qual deve ser o valor do R? para
gue o modelo seja considerado bom. No entanto, a literatura aponta que esta ndo é
a pergunta correta, pois 0 R2 mede o percentual de variacdo da variavel de resposta
que € explicado pelo modelo linear. Isto €, 0 R? indica apenas se 0 conjunto
apresenta pequena ou grande dispersdo em torno de uma reta. No caso de uma
previsdo, o R2 indicar4 a precisdo da resposta. Para verificar a qualidade de ajuste
de um modelo, estatisticas como o R? ajustado, o R2 de predi¢éo e o valor-p tornam-

se estatisticas mais relevantes [24].
2.3.2.1: Rz gjustado e Rz de predicéao

Estas duas estatisticas servem para tratar de um problema principal: cada vez
gue se adiciona um novo preditor, 0 RZ2 aumenta, mesmo que devido ao acaso; um
modelo com mais termos pode parecer um ajuste melhor simplesmente porque tem
mais termos. Porém, um modelo com muitos preditores comeca a modelar também o
ruido aleatorio nos dados, o que é conhecido como overfitting, e piora a habilidade

de predicdo de um modelo.

O R? ajustado é uma versao modificada do R? que se ajusta ao numero de

preditores e permite comparar o poder explanatério de modelos de regressao com
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diferentes numeros de preditores. Assim, é possivel comparar se um modelo com

cinco variaveis é realmente melhor que um modelo com trés, por exemplo.

O R2 de predicao, por outro lado, indica o poder de previsdo de resposta do
modelo para novas observacdes. Em alguns casos, pode ser que o modelo se ajuste
bem aos dados, mas ndo seja capaz de prover boas respostas para novas
observagbes. Assim como o R? ajustado, ele também diminui para um modelo com

overfitting, uma vez que é impossivel prever um ruido aleatorio [25].
2.3.2.2: Valor-p

O valor-p auxilia na verificacdo da relevancia de uma variavel como preditora.
O valor-p testa a hip6tese nula de que o coeficiente é igual a zero, isto é, ndo possui
efeito para o modelo. Na pratica, espera-se que ele seja menor que 0,05, o que
indica que a hipétese nula é rejeitada e o preditor € uma adicdo relevante para o
modelo. De maneira reciproca, um valor-p muito grande indica que variacdes

naquele preditor ndo tem efeito consideravel na resposta [26].
2.3.3: Técnicas de selecdo de variaveis
2.3.3.1: Stepwise

Um dos métodos de identificacdo das variaveis explicativas relevantes € o
stepwise, que, segundo Favero [27], “consiste em realizar a inclusdao e a exclusdo
passo a passo de cada uma das variaveis explicativas de forma que se identifiquem
somente aquelas que melhor se adaptem a modelagem explicativa do
comportamento da variavel dependente”. O stepwise combina duas técnicas
conhecidas como forward e backward selection e usa como base a significancia

estatistica das variaveis através da estatistica t quadrada ou F).
2.3.3.2: Cp de Mallows

O Cp de Mallows é usado para avaliar o grau de ajuste do modelo de
regressao que foi estimado utilizando o método dos minimos quadrados, evitando o

problema de overfitting.
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Equacéo 4 - Coeficiente de Mallows

_ SSres
~ MSres

Cp
Onde:

e SSres € a soma dos quadrados dos residuos para o modelo com p-1
variaveis;

e MSres é o residuo médio quadratico usando todas as variaveis
disponiveis no modelo;

e N € o numero de observacoes, €;

e p é o numero de variaveis usadas no modelo mais um.

O procedimento geral para descobrir o modelo mais adequado é procurar o
Cp com valor mais proximo da variavel p, com Cp preferencialmente o menor
possivel. Um Cp de Mallows pequeno indica que o modelo é relativamente preciso
(pequena variancia) para estimar os coeficientes da regressao e predizer respostas.
Um Cp com valor proximo a p indica um modelo relativamente ndo enviesado
(unbiased) [28].
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Capitulo 3: Metodologia

3.1: Ferramenta de recomendacéo de pregos

Este projeto utilizou as metodologias de engenharia de software para o

desenvolvimento da ferramenta de recomendagao de pregos.

O objetivo de um modelo de processo de software é fornecer orientacdes
para sistematicamente coordenar e controlar as tarefas que devem ser realizadas a
fim de alcancar o produto final e os objetivos do projeto [29]. Um modelo de
processo de software pode ser considerado como uma representacao abstrata de
um processo; trata-se de um conjunto estruturado de atividades que sédo necessarias

para se desenvolver um sistema de software [30].

Embora existam muitos processos de engenharia de software, algumas

atividades sdo comuns a todos estes processos, Como:

e Especificagdo do software: define a funcionalidade do software e os
seus requisitos de funcionamento;

e Design e implementagdo do software: o software & produzido de
acordo com as especificacoes;

e Validacdo do software: verifica-se o atendimento das necessidades do
cliente;

e Evolucdo do software: o software deve evoluir para atender as

mudancas nas necessidades do cliente.

Diversos modelos de processo de desenvolvimento de software foram
elaborados ao longo dos anos para atender diferentes interesses. Entende-se que
ndao ha um unico modelo ideal para todos os projetos de software; a combinacgéo

destes modelos é inclusive comum em projetos maiores [31].

O Rational Unified Process (RUP) € um modelo de processo hibrido, que
captura muitas das melhores praticas de desenvolvimento de software moderno [32],

e foi escolhido como a abordagem para desenvolvimento deste projeto.
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3.1.1: Rational Unified Process (RUP)

O RUP incorpora elementos de diversos modelos genéricos, como o modelo
incremental e o iterativo [29], e fornece uma abordagem disciplinada e técnicas e
praticas aprovadas comercialmente para o desenvolvimento de softwares de alta
qualidade, com um cronograma e or¢camento previsiveis e, principalmente, que
atendam as necessidades dos usuarios [32]. A documentacéo do projeto é baseada
na notacdo UML (Unified Modeling Language), uma abordagem visual bastante

difundida na industria e que se aplica a uma grande variedade de projetos.

Entre os principais conceitos que se destacam na abordagem deste modelo,

podemos citar [29]:

e E dirigido por casos de uso e requisitos: enfatiza o usuario e o valor
gerado para este, diferente de outros modelos, que focam nas
funcionalidades e n&o na interatividade, e utiliza os casos de uso
como base para o desenvolvimento.

e E centrado na arquitetura: a arquitetura é baseada em componentes e
busca atender aos casos de uso mais relevantes, numa descricao de
alto nivel. Depois, com a expansao dos casos de uso e as iteracoes, 0
design do software vai se tornando mais maduro e estavel.

e E iterativo e incremental: o RUP sugere a divisdo em pequenas partes
ou incrementos, os quais sdo desenvolvimentos de forma iterativa,
envolvendo o usuario e trabalhando nos feedbacks até que se

verifique a qualidade desejada.

Diferente dos modelos mais genéricos onde as fases sdo nomeadas de
acordo com as atividades como andlise de requisitos, design, testes, etc., no RUP
elas estdo mais ligadas as fases do projeto. A Figura 2 mostra as fases do processo
de software no RUP e destaca as iteracdes que existem entre as fases.
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Inception Elaboration Construction Transition

Figura 2 — Fases do Rational Unified Process [31]

1. Concepcao (Inception): fase inicial de desenvolvimento da ideia, onde
se definem as interacdes entre 0s usuarios e o sistema e se verifica a
contribuicdo do software para o cliente.

2. Elaboracdo (Elaboration): o problema é melhor entendido através da
expansdo dos casos de uso, a arquitetura do sistema € definida e o
plano de desenvolvimento do software € entregue.

Construcao (Construction): o software € desenvolvido e testado.

4. Transigdo (Transition): o produto é entregue para um grupo restrito de

usuérios, testado no ambiente real e depois langado para o grande

publico.
3.2: Politica de precos

A politica de precos traduz em termos quantitativos o valor percebido pelo
cliente para cada um dos principais atributos dos produtos da empresa. Para tanto,
foram desenvolvidas equacfes de preco, onde os coeficientes indicam a variacao no

preco para uma variacdo em uma determinada variavel.

Neste sentido, de acordo com Levine [33], a regresséao linear permite predizer
ou prever os valores de uma varidvel numérica, com base no valor de outras
variaveis. A andlise de regressao permite identificar o tipo de relacdo matematica
gue existe entre uma variavel dependente e uma variavel independente e quantificar
o efeito que as mudancas na variavel independente terdo sobre a variavel
dependente. Exemplos da aplicabilidade da regresséo linear incluem a previsdo de
vendas de uma loja, com base no seu tamanho, ou as vendas mensais de um
produto, baseado no espacgo de prateleira que este possui. Assim, optou-se por
adotar este método no desenvolvimento das equacdes de preco dos produtos da

empresa.
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Capitulo 4: Concepcao do Sistema

O objetivo da fase de concepcéo é definir o escopo e esclarecer 0s objetivos
do projeto. Nesta etapa é feita uma descri¢cdo de alto nivel, com o levantamento dos
requisitos e a elaboracdo dos casos de uso mais relevantes [29]. Para isso, o
primeiro passo é identificar os stakeholders e entrevista-los para entender o que eles

esperam do projeto e qual a contribuicdo deste para os negdcios da empresa [31].
4.1: Levantamento dos requisitos

Os requisitos de um sistema sdo a descricdo dos servicos fornecidos pelo
sistema e suas restricbes operacionais; eles refletem as necessidades dos
stakeholders por um sistema que solucione algum problema [31]. Os requisitos
funcionam como um contrato entre o cliente e o desenvolvedor, documentando as

funcionalidades e comportamentos esperados do sistema [32].

O levantamento dos requisitos deste projeto em particular foi realizado
mediante conversas com a equipe de Pricing da empresa, que expuseram seus
interesses e necessidades. O processo foi iterativo e alguns requisitos surgiram ao
longo da fase de desenvolvimento, de forma a viabilizar a construcdo do mesmo. E
importante ressaltar que ndo existia um processo similar constituido anteriormente
na empresa; a precificacdo era realizada através da busca de dados historicos nas

bases, analises de mercado e comparac6es com os competidores.
4.1.1: Requisitos do Usuério

Os requisitos do usuério descrevem os requisitos funcionais e nao-funcionais
de forma compreensivel para stakeholders do sistema com pouco conhecimento
técnico. Eles devem especificar o0 comportamento externo do sistema e evitar entrar

em detalhes de caracteristicas do projeto de sistema [31].

7

e RUO1l: O preco sugerido é mostrado na moeda local do pais

selecionado, com a respectiva taxa de conversao.
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RUO2: Uma lista das Ultimas transacfes € apresentada junto a
recomendacao de prego para permitir a comparacao do preco sugerido
com 0s precos praticados.

RUO3: A margem de contribuicdo estimada é apresentada com base
no preco sugerido e o custo médio do produto.

RUO4: O usuario podera incluir variagcbes percentuais nas
componentes de preco.

RUOG6: A sele¢do de um cliente é opcional.

RUO7: Os dados técnicos devem ser carregados automaticamente a
partir da selecdo do modelo.

RU08: O volume da conta de um determinado cliente deve ser
carregado automaticamente a partir da selecéo do cliente.

RUOQ9: Os coeficientes das equacdes de preco sdo atualizaveis.

RU10: As listas de familias e modelos de produtos e suas
caracteristicas técnicas sao atualizaveis.

RU11: A interface da aplicagcdo deve seguir os padroes de cores e
conter o logo da empresa.

RU12: A criacdo do banco de dados para analise e definicdo dos
coeficientes deve ser automatica a partir do carregamento das bases
de dados de preco, custo, volume e portfolio.

4.1.2: Requisitos do Sistema

Os requisitos do sistema fornecem uma descricdo mais precisa e detalhada

das funcionalidades e restricbes e definem exatamente o que o sistema deve ou nao

fazer. Esses requisitos podem ser classificados em requisitos funcionais, nao-

funcionais e de dominio [31], onde:

Requisitos funcionais definem como o sistema deve reagir em
condi¢cdes especificas e como deve se comportar em determinadas
situacgoes.

Requisitos n&o-funcionais s&o restricoes sobre o0s servicos e
funcionalidades oferecidas pelo sistema. Geralmente incluem

restricbes de tempo, do processo de desenvolvimento e de padrdes.
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e Requisitos de dominio sdo derivados do dominio de aplicacdo e
refletem caracteristicas e restricbes deste dominio. Podem restringir
requisitos funcionais e estabelecer a forma de calculo de alguns
indices especificos.

4.1.2.1: Requisitos Funcionais

e RF01: Os campos de sele¢do obrigatérios sdo: segmento, regido, pais,
familia e modelo. Caso um cliente ndo seja selecionado ou ndo haja
dados do volume da conta de um determinado cliente, o campo de
volume da oportunidade torna-se obrigatorio.

e RF02: O preco sugerido sera mostrado tanto em ddélares quanto na
moeda local e a taxa de conversdo sera apresentada sempre que a
moeda local for diferente do ddlar.

e RF03: A lista de precos praticados apresentard no maximo 10 precos,
assim como as estatisticas de preco médio, minimo e maximo para
aguele modelo, dentro do conjunto de segmento e regido selecionados.

e RFO04: O usuario pode incluir variacbes percentuais nos componentes
de capacidade e eficiéncia (opcional).

e RFO05: A selecdo de um cliente é opcional.

e RF06: Os dados de capacidade e eficiencia serdo apresentados
utilizando a unidade de Btu/h e Btu/Wh, respectivamente.

e RFO07: O volume da conta de um determinado cliente deve ser
carregado automaticamente a partir da selecéo do cliente.

e RF08: Para selecionar um pais, o usuario deve preencher o campo
regido; para selecionar um cliente, preencher o pais; para selecionar
um modelo, preencher a familia.

¢ RF09: Uma mensagem de erro serd mostrada caso algum campo
obrigatério ndo esteja preenchido.

¢ RF10: Uma mensagem de erro sera mostrada caso 0 usuario tente
preencher um valor diferente das opg¢des disponiveis para os campos
segmento, regiao, pais, familia e modelo.

e RF11: Os coeficientes das equacgdes de preco sao atualizaveis.
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e RF12: As listas de familias e modelos de produtos e seus dados
técnicos como capacidade e eficiéncia sdo atualizaveis. As listas de
segmento e regido sdo atualizidveis. A base de custos, precos
praticados, cliente, volume da conta e pais também é atualizavel.

e RF13: Um log com as principais alteracdes do sistema estard
disponivel na ferramenta.

e RF14: A identificacdo do cluster para calculo do preco sugerido é
automatica e depende do preenchimento dos campos citados no RFO1.
Os clusters disponiveis sdo alimentados manualmente.

e RF15: O sistema deve calcular o preco sugerido, o custo estimado e a
margem de contribuicdo estimada e apresenta-la ao usuario.

e RF16: O sistema deve permitir o carregamento de arquivos .CSv com
as bases de dados de preco, custo, volume e portfolio e gerar uma

base Unica a partir da juncdo destas bases.
4.1.2.2: Requisitos Nao-Funcionais

e RNO1: Os dados de capacidade e eficiéncia séo de testes do tipo A.32
para produtos L. e A.46 para testes do tipo H. Os produtos do tipo FM
serdo analisados separadamente e para isso serdo usados os dados
dos testes a 2000 rpm.

e RNO2: O célculo do preco sugerido deve ser instantaneo.

e RNO03: No minimo 90% do volume da base de dados de precos deve
possuir uma recomendacao de prego.

¢ RNO4: A ferramenta deve apresentar uma interface amigavel e intuitiva
para ser utilizada tanto pelo time de Pricing como pelo time de Vendas.

e RNO5: A interface da aplicacdo deve seguir os padrbes de cores e
conter o logo da empresa.

e RNO6: A aplicacdo deve ser desenvolvida utilizando o inglés como

idioma padrao.
4.1.2.3: Requisitos de Dominio

e RDO1: O preco sugerido € o preco liquido de impostos, calculado

conforme as regras apontadas na Tabela 1.
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RDO02: Caso a hierarquia de cliente 1 seja genérica, sera utilizada a
hierarquia de cliente 2 para criar a chave do cliente; caso a Hierarquia
2 seja genérica, utilizar-se-4 a descri¢do do cliente. A chave do cliente
€ uma concatenac¢do dos campos de segmento, regido e cliente.

RDO03: O volume da conta de um cliente é calculado a partir da soma
do campo de volume do produto para um mesmo cliente.

RDO04: O custo estimado é calculado a partir da média do custo
variavel total para todos os produtos de um mesmo modelo na base de
dados.

RDO05: A margem de contribuicdo € calculada subtraindo-se o custo

estimado do prec¢o sugerido.
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Tabela 1 - Tabela-base para calculo do preco liquido

Country | Market | Custo Plant

Rule
from

price list

Indicator | Description

All* All* 1 <> EMO01 "=1/(1- | All* Price list has PIS/COFINS.
WHP (1+ICM We need to remove
S)*0,092 PIS/COFINS to get to the
5) net sales. PIS/COFINS
basis for calculation is
based on base price +ICMS
- using 12% as average
All* All* 1 = EMO1 |110,19% | All* Price list has PIS/COFINS.
WHP We need to remove
PIS/COFINS to get to the
net sales. PIS/ICOFINS
basis for calculation is
based on base price without
ICMS
All* All* 2 All*  |EMO1 |100,00% | All* Price list without VAT
All* All* 1 All* CNO1 |117,00% | Stand Price list has VAT. We need
Incl to remove VAT to get the
Sales net sales.
Tax
All* All* 1 All* CNO1 |100,00% | Standar |Price list without VAT
d
All* All* 2 All*  |CNO1 [100,00% |All* Price list without VAT
All* All* All* All*  [ITO1 [100,00% | All* Price list without VAT
All* All* All* All* | SK01 |100,00% | All* Price list without VAT
All* All* All* All*  |US01 |100,00% | All* Price list without VAT
All* All* All* All* LU0l |100,00% | All* Price list without VAT
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4.2: Levantamento dos Casos de Uso

Os casos de uso sdo uma forma de descrever e capturar 0S requisitos
funcionais do software [34]. Assim, apés a etapa de identificacdo, deve-se organizar
0S requisitos em grupos correlacionados, onde cada caso de uso contém um
conjunto de requisitos funcionais, representando 0s principais processos de negocio

da empresa [35].

Na fase de concepcg¢ao do RUP, “os casos de uso sdo listados e escritos em
alto nivel, listando os atores e os requisitos correlacionados”. Cada um dos casos de
uso expde uma funcionalidade que sera construida e a interacdo entre os atores e 0
sistema [34]. Um ator € alguém ou algo fora do sistema que interage com ele,
enquanto o caso de uso representa “‘uma sucessado de agdes executadas por um

sistema, que rende um resultado observavel de valor a um ator em particular” [36].

A Figura 3 mostra o diagrama UML dos casos de uso do sistema. Nesta
imagem, o primeiro ator representa o responsavel pela venda e solicitante da
precificacdo — Sales Engineer — e o segundo € o especialista da area de Pricing —

Pricing Specialist; as elipses representam os principais casos de uso.

Nas préximas etapas, esses casos de uso serdo detalhados por meio de
técnicas como a expansdo dos casos de uso, por exemplo, para auxiliar na

descricédo do sistema e servira de entrada para seu desenvolvimento.

Importar lista de pregos,
custos, volume e portfolio

xportar base de dados
de regresséo

Alterar equagdes de
prego
Sales Engineer Pricing Specialist

<<include>>

Selecionar cliente

Precificar produto

" ~<<include>>

\
<<in(‘:{ude>>
\

Selecionar compressor

Inserir variagéo de
capacidade e/ou
eficiéncia

Figura 3 - Diagrama de casos de uso
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Capitulo 5: Elaboracao do Sistema

7z

A fase de elaboracdo é, possivelmente, a etapa mais critica de todo o
processo de desenvolvimento de software na metodologia RUP, pois ao final dela
todos os requisitos devem ter sido completamente compreendidos, analisados e
documentados; a arquitetura de desenvolvimento do sistema deve estar descrita; e
os planos de implementacao, testes e integracdo definidos. Isto €, o projeto esti
organizado, documentado e formalizado, pronto para que se inicie 0

desenvolvimento [29].

De acordo com Wazlawick (2004 apud ALLEBRANDT, 2004) [35], trés

atividades principais devem ser executadas para a consecucao destes objetivos:

e Expanséao dos casos de uso
e Construcao do modelo conceitual

e Elaboracdo dos contratos das operacdes do sistema

Posteriormente, também sera apresentado o projeto da camada de
persisténcia e discutida a escolha da plataforma de desenvolvimento do sistema.

5.1: Expansao dos Casos de Uso

A expansdo dos casos de uso € uma atividade de aprofundamento dos
requisitos, onde se descreve de forma detalhada a sequéncia de passos do
processo e suas possiveis excecdes. O foco, segundo Allebrandt, é o fluxo de

informacéo [35].

Na Quadro 1 é apresentado um exemplo de expansdo de um dos casos de

uso da aplicacéao.

Quadro 1 - Expanséao do caso de uso de precificagcdo de um produto

Caso de uso: Precificar produto

1. Usuario seleciona um Segmento.

2. Usuério seleciona uma Regido.

3. Sistema carrega a lista de paises selecionaveis.
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4. Usuério seleciona um Pais.

5. Sistema carrega a lista de clientes nas configuracdes determinadas e as
informacdes de Frequéncia do kit e Moeda Local.

6. Usuario informa o Volume da Conta.
6.1. Variante: Usuério seleciona um Cliente.
6.2. Variante: Usuario informa o Volume da Oportunidade.

7. Usuario seleciona a Familia.

8. Sistema carrega a lista de modelos disponiveis para a familia selecionada.

9. Usuario seleciona o Modelo.

10.Sistema carrega os dados de Capacidade, Eficiéncia, Aplicacdo e Custo
Estimado.

11.Sistema calcula Preco Sugerido e Margem Estimada.

12.Usuério informa o Volume da Oportunidade.

13. Sistema atualiza célculo de Preco Sugerido e Margem Estimada.

14.Usuério preenche uma Variacédo de Capacidade.

15. Sistema atualiza célculo de Pre¢o Sugerido e Margem Estimada.

16.Usuario preenche uma Variacdo de Eficiéncia.

17.Sistema atualiza célculo de Preco Sugerido e Margem Estimada.

Variante 6.1: Usuéario seleciona um Cliente

6.1.1. Usuario seleciona o Cliente.
6.1.2. Sistema carrega informacdo de Volume da Conta para o Cliente
selecionado.

Variante 6.2: Usuario informa o Volume da Oportunidade

6.2.1. Usuario deixa o campo de Cliente em branco.
6.2.2. Usuario preenche o campo de Volume da Oportunidade.
6.2.3. Sistema atribui o valor de Volume da Oportunidade a Volume da

Conta.
Excecdo 1: Usuério informa um Segmento néo listado
1.1. Sistema informa erro de validacéo de dados
1.2. Retorna ao passo 1

Excecdo 2: Usuério informa uma Regido néo listada
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2.1. Sistema informa erro de validagcéo de dados
2.2. Retorna ao passo 2
Excecdo 4: Usuario informa um Pais néo listado
4.1. Sistema informa erro de validacdo de dados
4.2. Retorna ao passo 4
Excec¢do 6.1: Usuario informa um Cliente ndo listado
6.1.1. Sistema informa erro de validacdo de dados
6.1.2. Retorna ao passo 6.1
Excecdo 7: Usuario informa uma Familia ndo listada
7.1. Sistema informa erro de validagcéo de dados
7.2. Retorna ao passo 7
Excecdo 9: Usuario informa um Modelo néo listado
9.1. Sistema informa erro de validagcéo de dados
9.2. Retorna ao passo 9
Excecdo 11.a: Dados indisponiveis
11.a.1. Sistema informa que algum dado obrigatério esta faltando.
11.a.2 Usuério verifica possibilidade de continuar precificagéao.
Variante 11.a.2.a Usuério atualiza dados

11.a.2.a.1 Usuéario atualiza base de dados com dado faltante

(Capacidade, Eficiéncia, Aplicacdo ou Frequéncia do kit).
11.a.2.a.2 Retorna ao passo 11
Variante 11.a.2.b Usuario cancela precificacao
11.a.2.b.1 Usuario ndo obtém Preco Sugerido e Margem Estimada
11.a.2.b.2 Retorna ao passo 1
Excecéo 11.b: Equagéo indisponivel

11.b.1 Sistema informa que a equacao para o cluster selecionado nao
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existe.
11.b.2 Usuério ndo obtém Preco Sugerido e Margem Estimada

11.b.3 Retorna ao passo 1

5.2: Modelo Conceitual

O modelo conceitual “descreve a informagao que o sistema vai gerenciar”. Ele
define quais os elementos de informacdo que o sistema tera de tratar. Sua énfase
esta na compreensdo da informacédo e ndo na arquitetura do sistema ou na forma
como o sistema vai transformar essa informacédo, mas serve como entrada para tal

analise [35].

Os trés principais elementos do modelo conceitual s&o: 0os conceitos, que sao
as informagbes complexas e sao representados no diagrama por classes; 0s
atributos — informacfes mais granulares ligadas aos conceitos; e as associacoes,
gue ligam diferentes conceitos entre si [35]. O primeiro passo para encontrar 0s
elementos do modelo conceitual é verificar os casos de uso expandidos e procurar

pelos termos que representam informacgdes transmitidas pelo e para o sistema.

A Figura 4 apresenta o modelo conceitual do sistema. Um preco é resultado
de uma venda, a qual possui alguns atributos basicos e esta associada a um cliente
e a um ou mais produtos. Para que seja possivel precificar, o sistema precisa
identificar em qual cluster aquele produto se encaixa e utilizar uma equacdo de

precos que sera responsavel por gerar o preco final.
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Produto

Familia
Subfamilia
Modelo
SKU

1
Tipo de Produto

Capacidade
Eficiéncia
Frequéncia Kit
Aplicagdo
Tipo de Teste

A5

Custo estimado

1

1

Venda

Volume

Company code

b
Mercado

VAT Indicator
ICMS

1

Prego 1

Equacéo de prego

Coeficiente linear

Coeficientes angulares

Cliente

Cédigo de cliente
Segmento

Regido

Hierarquia de cliente 1
Hierarquia de cliente 2
Nome do cliente

Pais

Moeda local

s

Figura 4 - Modelo conceitual
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5.3: Contratos

Os contratos sdo uma forma de detalhar como as operagcfes de sistema e
consultas devem ocorrer e representam as intencdes de interacdo por parte do
usuario do sistema. Eles correspondem, portanto, & modelagem funcional do
sistema [35]. Utiliza-se os casos de uso expandidos e a modelagem conceitual como

base.

Um contrato de operacdo do sistema € um texto estruturado composto por
pré-condicdes, pos-condi¢des e excecdes, quando houver. Um contrato de consulta,
por sua vez, € formado apenas por pré-condicdes e por resultados. As preé-
condicBes especificam o estado em que o sistema deve estar para que a operacao
ou consulta possa ocorrer. Uma pos-condigdo determina “o que sera alterado na
estrutura da informacédo armazenada ao final da operagao”. Ja as excec¢des indicam
como o sistema deve se comportar quando se tenta alterar alguma informacéo e nao
se consegue. Por fim, os resultados definem quais resultados serdo retornados por

uma consulta [35].

Quadro 2 - Contrato de uma operacao do sistema

Context Sistema:calculaMargemEstimada(preco:Real,custo:Real)

Pre:
self.preco->size() ==
self.custo->size() ==
Pos:
self.margem = (self.preco — self.custo)
Exception:

self.preco->size() == 0 IMPLIES

self. Throw(“Equacéao indisponivel”)

O Quadro 2 apresenta o contrato de uma operacao do sistema de calculo da
margem estimada. Para que o calculo seja realizado, € necessario que haja um

preco e um custo definidos (pré-condicbes). A margem é resultado da diferenca
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entre estes dois parametros (pés-condi¢do), ou seja, altera-se o valor da variavel
margem estimada ao final da operagdo. Por ultimo, caso o pre¢co ndo esteja
determinado pelo sistema, ocorre uma excecao e apresenta-se uma mensagem de

erro.
5.4: Projeto da camada de persisténcia

A camada de persisténcia € responsavel por promover a interacdo do
software com o banco de dados. Utilizando-se o modelo conceitual, foi criado um
modelo l6gico para o banco de dados e o projeto de implementacdo da base de
dados em um SGBD qualquer. A Figura 5 mostra o modelo elaborado para o projeto

em questao.

_| ListaPrecos ¥ _| EquacoesPreco ¥
idPreco INT ¥ idduster INT
2 SKU VARCHAR(45) coeflinear DOUBLE
- codigodiente INT ————q coefPVol DOUBLE
custoEstimado DOUBLE I coefAccVol DOUBLE
Zidduster INT | coefCap50 DOUBLE
[T
> coefEER50 DOUBLE
W W coefCaps0 DCUBLE
rl L coefEERG0 DOUBLE
_1 produtos v |
_] Modelos v + F coefCapFM DOUBLE
P SKL Y ARCHAR(45)
SKU V ARCHAR(45) _| Vendas v coefEEREM DOUBLE
capacidade DOUBLE
familia V ARCHAR(45) ! SKU VARCHAR(45) >
eficiencia DOUBLE
subfamilia V ARCHAR (45) wolume INT
frequencia INT
modelo ¥ ARCHAR{45) companyCode VARCHAR{45)
aplicacao V ARCHAR(45)
tipo VARCHAR(45) . mercado Y ARCHAR{45)
tipoTeste VARCHAR(45)
> e VAT VARCHAR(45) — clusters i
idduster INT

ICMS VARCHAR(45)

! codigoQiente INT idSegmento INT

> + idRegiao INT

frequencia V ARCHAR (45)

j aplicacao VARCHAR{45)
famlia V ARCHAR(45)

_ Clientes v
codigodiente INT

_] Paises v
“idSegmento INT N|£ N|:
codigoPaistvT | |~ BE——————— | | |
- idRegiao INT
nome VARCHAR(45) | |
B —J< © H1 VARCHAR(45) | |
moeda VARCHAR(45) | |
H2 VARCHAR(45) | |
frequenciaintr | | sy
nome VARCHAR(45) |
|
|

P
> | | _| Regioes v
- codigoPais INT | | X X
| idRegiao INT
> S N
| | nomeRegiao VARCHAR(45)
+ +
T >
m Segmentos v

idSegmento INT

nomeSegmento VARCHAR(45)
>

Figura 5 - Modelo do banco de dados
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5.5: Plataforma de desenvolvimento

A plataforma selecionada para o desenvolvimento da aplicacéo foi o Microsoft
Excel, principalmente devido a facilidade de manutencéo, visto que existe um know-
how da ferramenta na area, a qual é utilizada no dia a dia dos negoécios da empresa.
Colabora para a escolha o fato de existirem diversas restricbes para o
desenvolvimento de softwares independentes na empresa. Além disso, o Microsoft
Excel permite facil consulta e tratamento de dados e conexdo com bases externas, o

gue atende com sucesso aos requisitos do projeto.
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Capitulo 6: Construcéao do Sistema

A fase de construcao do sistema é constituida pelas etapas de elaboragéo da
camada de apresentacdo e de negocios, programacdo do software e testes
preliminares. Neste capitulo também ser4 abordado o desenvolvimento das

equacdes de preco que suportam a ferramenta de recomendacgéo de precos.
6.1: Camada de persisténcia

O primeiro passo para a criacdo do banco de dados é a exportacdo das bases
de preco, custo, volume e portfolio (aspectos técnicos) do sistema da empresa. No
inicio do projeto, as bases estavam em sistemas diferentes; depois, foram
integrados ao SAP, porém em modulos diferentes, o que impediu a extracdo direta
dos dados desejados. Por isso, foram criadas rotinas que permitem a importacéo e
consolidacédo dos dados necessarios em uma base Unica, a qual é utilizada na etapa

posterior para andalise de correlacéo e regressao.

A ferramenta de recomendacdo de precos possui bases de dados proprias,
exportadas do banco de dados principal, as quais se comunicam com a interface do
usuario. O fato de estas bases estarem integradas a ferramenta garante maior
rapidez no acesso aos dados. A ferramenta consolida uma base com os
coeficientes, dando flexibilidade ao usuario para fazer ajustes quando necessario;
outra base possui a familia e os modelos; além dos histéricos de preco; as
especificacdes técnicas dos modelos; o tamanho da conta dos clientes; e as moedas

e taxa de conversao para cada pais.
6.2: Desenvolvimento das equacgdes de preco

6.2.1: Definicdo dos clusters de analise

Os clusters de clientes para elaboracdo das regras de preco foram
desenvolvidos com base em hipéteses geradas pela equipe de Pricing, com base
em suas experiéncias e em alguns pressupostos. Por meio de analises de
correlacéo, verificou-se a consisténcia destas hipéteses e foram realizadas algumas

modificacdes até que se chegou a uma versdo final. Por motivos de
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confidencialidade, ndo serdo expostos neste documento os clusters definidos. As
regras de clusterizacdo incluem os campos de segmento, regido, pais, cliente,
volume e capacidade, ndo necessariamente nesta ordem. Os dados ainda foram
separados conforme a frequéncia do kit e a aplicacdo do produto (tipo L. ou tipo H.),

para que nao fossem combinados dados de diferentes bases de comparacéao.
6.2.2: Determinacdo dos parametros de regresséo

Para verificar a consisténcia dos clusters e determinar os parametros mais
relevantes para a regressdo foi feita uma andlise de correlagdo simples entre a
variavel dependente (pre¢o) e as possiveis variaveis independentes. Alguns ajustes
nos clusters ficaram claros nesta etapa, pois era perceptivel que havia subdivisdes
dentro de um mesmo cluster. Ao final da analise exploratéria, definiu-se por meio da
verificagdo das correlacbes que as varidveis que teriam seu efeito no preco
analisadas seriam o volume do produto (volume da compra), o volume da conta

(quanto aquele cliente compra), a capacidade e a eficiéncia.

A analise de correlacdo simples permitiu verificar algumas hipoteses dos
especialistas a respeito de quais parametros eram mais valorizados por diferentes
clusters de clientes. Além disso, serviu como fonte de insights para decisdes

posteriores na definicdo das variaveis da equacao de cada cluster em particular.

Uma hipétese interessante foi a de que os clientes do segmento de
aplicacbes domésticas no mercado norte-americano valorizam a eficiéncia. A
hip6tese advém do fato de que nos EUA ha uma regulacao que obriga os fabricantes
a utilizar produtos muito mais eficientes que na América Latina, por exemplo. E, de
fato, comprovou-se que existe uma forte correlacdo entre preco e eficiéncia para

clientes deste mercado.

Nas figuras Figura 6 e Figura 7 sdo apresentados os graficos de capacidade x
preco e eficiéncia x preco para uma determinada familia de produto do cluster

citado.
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Figura 7 - Preco x Eficiéncia para aplicacdes domésticas

Embora inicialmente possa parecer pouco conclusivo, € possivel observar
pontos no gréfico de prego x capacidade que indicam uma variacdo de precos para
produtos de uma mesma capacidade. Ao analisar apenas aquele conjunto de
pontos, isto €, aquele intervalo de capacidades, veremos que a correlacdo entre o

preco e a eficiéncia se torna consideravelmente mais forte.
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Figura 8 - Preco x Eficiéncia para uma faixa de capacidade

Outra hipétese verificada foi a forte correlacdo da capacidade com os precos
no segmento de aplicacdes comerciais, enquanto o atributo de eficiéncia é pouco
valorizado, tal como mostram as figuras Figura 9 e Figura 10.

Figura 9 - Preco x Capacidade para aplicagcbes comerciais
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Figura 10 - Preco x Eficiéncia para aplicacdes comerciais

Ainda assim, € importante verificar os agrupamentos entre as familias de
produto. A Figura 9 mostra a nuvem de pontos para uma grande faixa de
capacidades, que inclui diferentes modelos de produtos. Uma andlise mais
detalhada revela algumas interseccfes entre familias de produtos, enquanto outras
trabalham em uma faixa exclusiva de capacidades, pois possuem aplicacbes muito
distintas. A Figura 11 apresenta um exemplo de uma nuvem de pontos com
correlacdo de 0,94, porém, ao analisar as familias separadamente, vemos que em
alguns casos os coeficientes linear e angular podem variar bastante. E importante
destacar que esta € uma fase exploratéria do projeto e 0s agrupamentos serao
definidos através dos métodos estatisticos de sele¢do de variaveis discutidos no
item 2.3.3..
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Figura 11 - Andlise de correlacdo com agrupamentos
6.2.3: Elaboracéo das politicas de precos

Conforme abordado na sec¢do 3.2:;, o método empregado para obter as
equacles de preco foi a regressao linear multipla. Para tal, utilizou-se o software
estatistico Minitab, seguindo recomendacdes de Kuiper [37] e também devido a
interface amigavel do software, com diversos recursos que ajudam a determinar as
andlises corretas. Todas as andlises foram documentadas e entregues a empresa

ao final do projeto.

Adota-se como exemplo a analise de um dos clusters para esclarecer ao leitor
0S passos tomados durante o processo de obtencdo das equacdes. Este mesmo
processo foi repetido inimeras vezes até que todo o conjunto estivesse bem

representado de acordo com os requisitos do projeto.

O primeiro passo € a escolha das variaveis para a equacdo de preco do
cluster. Mais informacg@es acerca dos métodos utilizados podem ser encontradas em
2.3.3:. Na Figura 12, vemos os resultados do teste para o Cp de Mallows. Em
destaque esta o resultado escolhido, pois apresenta Cp de Mallows muito proximo
ao numero de preditores, além do maior R quadrado de predicdo e menor desvio
padrdo. Outra funcdo do Minitab permite utilizar o método stepwise (Figura 13),

enguanto o assistente usa um método combinado (Figura 14).
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55
00
A H ]
cC z Z
c
V CE
R2 Cp de o a E
vars R2 R2 (ail) (pred) Mallows S 1 pR
1 82,6 82,2 80,5 18,3 3,2653 X
1 9,6 7,6 0,6 279,1 77,4353 X
2 87,7 87,1 85,7 2,0 2,7741 X X
2 82,8 82,1 80,5 19,3 3,2752 X X
3 87,7 86,8 85,2 4,0 2,8054 X X X
Figura 12 - Selecdo com Cp de Mallows
Selecédo Stepwise de Termos
o para entrada = 0,15; o para remocgao = 0,15
Analise de Variancia
Fonte GL SQ (Aj.) OM (Aj.) Valor F Valor-P
Regresséao 2 2466, 52 1233, 26 160,25 0,000
AccVol 1 144,14 144,14 18,73 0,000
50 Hz Cap 1 2449,83 2449,83 318, 34 0,000
Erro 45 346,31 7,70
Falta de ajuste 43 346,31 8,05 * *
Erro puro 2 0,00 0,00 * *
Total 477 2812,83
Coeficientes
Termo Coef EP de Coef Valor T Valor-P VIF
Constante 33,504 0,975 34,36 0,000
AccVol -0,000091 0,000021 -4,33 0,000 1,03
50 Hz Cap 0,012574 0,000705 17,84 0,000 1,03

Figura 13 - Selecao stepwise de termos
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Regressao Muiltipla para Price
Relatério da Construgdo do Modelo

X1: AccVol X2: 50 Hz Cap X3: 50 Hz EER  X4: Family

Equagdo do Modelo Final
Price = 33,504 - 0,000091 X1 + 0,012574 X2

Sequéncia da Construgido do Modelo Impacto Incremental de Variaveis X
Mostra a ordem na qual os termos foram adidonados ou removidos. As barras longas representam os X que contribuem com
Passo Modificagdo Passo P P Final as mais novas informagdes para o modelo.

AccVol I:l

1 Adici X2 0,000 0,000
icionar 50 Hz Cap | ‘

50 Hz EER |

Family I:I
s D‘ DDD 0‘000 _ 0 1 D 20

Aumento no % do R-Quadrado

0 25 50 75 100

55 Gl B EuEr el e Cada X Regredido em Todos os Outros X
As barras longas representam os Xs que nédo ajudam a
explicar a variagdo adidonal em Y.

sotzeeR| |

0 50 100
% do R-Quadrado

Uma barra cinza representa uma variavel X que ndo esta
no modelo.

Figura 14 - Selecéo de variaveis pelo assistente do Minitab

Em seguida, confere-se através das correlacdes se o modelo proposto
realmente faz sentido (Figura 15). Neste caso, observa-se na Figura 16 que a
variavel de Capacidade de fato tem uma correlacdo muito forte com o preco. A outra
variavel selecionada (Volume da Conta) ndo apresenta um valor de correlacao alto,
pois ndo dispomos de dados continuos, porém ndo deixa de ser relevante na

formacao do preco (Figura 17).

Correlacao: Price; PVol; AccVol; 50 Hz Cap; 50 Hz EER

Price PVol AccVol 50 Hz Cap
PVol -0,321
AccVol -0,077 0,322
50 Hz Cap 0,909 -0,219 0,161
50 Hz EER -0, 310 0,144 0,164 -0,286

Figura 15 - Correlagao dos termos do modelo
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Figura 17 - Correlagdo Prego x Volume da Conta
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A correlacdo do preco com a eficiéncia, por outro lado, é baixa, e
confirmamos através da analise grafica (Figura 18) que ndo existe um padréo
definido. Por isso, faz sentido que esta variavel ndo seja incluida na equacéo final de

preco.
Grafico de dispersao de Price versus 50 Hz EER
65 °
60
55

50

Price

45

40

35

30
3,0 3,5 4,0 4,5 5,0 5,5 6,0

50 Hz EER

Figura 18 - Correlacéo Preco x Eficiéncia

Por fim, verifica-se os gréaficos de residuos versus valor ajustado e se a
distribuicdo dos residuos se aproxima de uma curva normal. Um dos gréficos
permite identificar residuos muito grandes ou valores atipicos, 0os quais podem ter
grande influéncia sobre o modelo e levar a problemas de confiabilidade e diminuir o
poder de previsdo. Também se busca por padrées na distribuicdo dos pontos, como
uma curvatura forte ou agrupamentos, que podem indicar problemas na
clusterizacdo. O ideal é que os pontos estejam distribuidos aleatoriamente em
ambos os lados de zero. Caso qualquer um destes problemas seja identificado,
pode-se fazer um novo agrupamento dos pontos ou excluir aqueles que por algum
motivo apresentam valores atipicos ou residuos grandes para aquela nuvem de
pontos. Em seguida, repete-se o processo do inicio, até que o modelo gerado seja

consistente.
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No caso em questdo, apds algumas iteracbes, foi possivel encontrar um
modelo que tem uma distribuicdo aleatéria dos residuos, com apenas um ponto com
residuo considerado grande, o que ndo impactara tao significativamente o modelo
(Figura 19).

Regressao Muiltipla para Price
Relatério de Diagndstico

Procure por esses padrées:

Valores Ajustados vs Residuos
Residuos Grandes

50 . LI be, * o

hd L)
. Valores de X
25 ‘e . . Atipicos
s [ ] - L
¢ Te * ... .l *
. . . :‘r‘t o
E
0,0 » L s s
L] - .
. e . * Agrupados
. M
i L]
2,5 . ., vy
. » -
-
. . .‘i .m
. L
.
-5,0 ) .
30 35 40 45 50 55 60 Variagdo Desigual
0
//."1'/"
Procure padrées, como uma curvatura forte ou agrupamentos, que possam indicar problemas com o e "t -
- ; f ; q Ta o
modelo de regressdo. O ideal seria que os pontos estivessem aleatoriamente em ambos os lados de o~
zero. ldentifique todos os residuos grandes que possam ter uma forte influéncia sobre o modelo. 2.

Figura 19 - Distribuicdo dos residuos

A curva de probabilidade normal também esta de acordo com o esperado: 0s
pontos seguem guase que em sua totalidade a reta no primeiro quadrante da Figura
20. Outra observacéao diz respeito a possiveis aspectos temporais: neste caso, nota-
se através do grafico no quarto quadrante da Figura 20 que a distribuicdo é

atemporal.
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Figura 20 - Verificacdo das condi¢Bes dos residuos no modelo

Com isso, pode-se aceitar a equacdo mostrada na Figura 21 como sendo

representativa do conjunto, com uma variacdo explicada pelo R quadrado.

Coeficientes

Termo Coef EP de Coef Valor T Valor-P VIF
Constante 33,504 0,975 34,36 0,000
AccVol -0,000091 0,000021 -4,33 0,000 1,03
50 Hz Cap 0,012574 0,000705 17,84 0,000 1,03

Equacdo de Regressdao

Price = 33,504 - 0,000091*AccvVol + 0,012574*50 Hz Cap

Sumario do Modelo

2,77412

S R2 R2(al)
87,69% 87,14%

R2 (pred)
85,73%

Figura 21 - Equacéao do modelo e R quadrado
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A Figura 22 mostra o intervalo de pre¢cos da equacéo de previsdo com 95%
de confianca, isto é, para um dado preco, o preco previsto estara dentro de um
determinado intervalo com 95% de confianca. Neste caso, um produto com preco de

40 seria previsto com 95% de confianca numa faixa entre aproximadamente 34 e 45

unidades.
Grafico de Linha Ajustada
Price = 0,000 + 1,000 Predicted
70 Regressao
— — IPde95%
®
pre s 274380
60 R2 87.7%
R2(aj)  87.4%
g 50
a
40
30
30 35 40 45 50 55 60

Predicted

Figura 22 - Intervalo de confianca para a equacgao de previsdo do modelo

6.3: Camada de negocio

A maior parte das funcionalidades da ferramenta foi implementada usando
l6gicas diretamente no Microsoft Excel. As principais logicas de funcionamento
foram descritas no Capitulo 4:, quando foram explorados os requisitos do projeto.
Entre elas, podemos citar o tratamento de erros, a consulta aos dados e os céalculos
necessarios para fazer a sugestdo de pre¢co. O desenvolvimento das logicas levou
em consideragao a evolucao da ferramenta e, portanto, novos dados e equacdes

podem ser inseridos diretamente no Microsoft Excel e serdo atualizados
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automaticamente, sem que haja necessidade de fazer alteracdes no banco de
dados.

6.4: Camada de apresentacéao

A camada de apresentacao foi desenvolvida de modo que fosse o mais
intuitiva e responsiva possivel ao usuario. Inicialmente foram desenvolvidos alguns
protétipos, os quais foram discutidos com o usuario e iterados, até que se
alcancasse uma versdo satisfatoria, para que sO0 entdo fossem adicionadas as

funcionalidades a interface.

A Figura 23 apresenta a disposic¢ao final dos dados na interface do software.
Desta forma, o usuario inicia sua interacdo pelo preenchimento dos campos
obrigatorios e logo ja pode visualizar as informacdes e resultados que procura. Os
campos opcionais apresentam-se de forma destacada dos campos obrigatérios e
seu preenchimento costuma ter forte interacdo com os dados apresentados na
camada inferior. Finalmente, os resultados e histérico de pre¢os sdo campos com 0S
quais o0 usuario ndo interage e, por isso, estdo na parte mais inferior da interface.
Vale destacar que o usuério pode visualizar toda a interface do programa de uma so

vez, sem gque haja necessidade de rolar para cima ou para baixo (scroll).

TITULO

CAMPOS OBRIGATORIOS

CAMPQS OPCIONAIS

DADOS DO PRODUTO ESCOLHIDO

HISTORICO DE PRECOS RESULTADOS

Figura 23 - Disposicao das informacdes na interface

Na Figura 24 é apresentada a verséo final da interface do programa sem o

logo da empresa, por motivos de confidencialidade. Como se pode observar, o
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usuario deve preencher apenas seis campos obrigatorios para obter uma resposta
do sistema. Além disso, todos os campos apresentam o formato de lista dinamica e
podem ser preenchidos através da selecdo em uma caixa (menu dropdown). A
camada de negocio trata da validacdo dos dados, de modo que ndo é possivel
inserir valores diferentes daqueles presentes na lista. As listas dos campos de

regido, pais e cliente e de familia e modelo sdo interdependentes, isto é, o

preenchimento da segunda depende da primeira e assim sucessivamente.

Pricing Simulator

Segment Region Country Customer Family Model

Capacity Efficiency

Opp Volume |, iation (%)  Variation (%

Account Estimated Efficiency

Capacity [Btu/fh] Application Kit Frequency

[Btu/Wh]

Volume Cost

Last Sales [
Minimum

Complete todos os campos
ESTIMATED MARGIN

Mean
Maximum

Cnmilete todos os camins

Figura 24 - Versao final da interface (sem logo)

Os campos opcionais permitem inserir um valor de volume da oportunidade
ou uma variacao percentual nos valores de capacidade e eficiéncia do produto. Este
altimo recurso € muito interessante na medida em que o usuario pode fazer a
precificacdo de produtos ainda ndo disponiveis na base de dados apenas pelo

acréscimo ou decréscimo percentual destas caracteristicas.

Com os campos preenchidos, o preco sugerido é mostrado instantaneamente.
Por motivos de confidencialidade, ndo sera mostrada a interface completa do
software; a margem de contribuigéo foi ocultada pelos mesmos motivos. A sugestao

de preco é apresentada na interface tal como mostra a Figura 25.
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BRL 94,56 (USD 36,09)

CHANGE
0,38 USD =1 BRL

Figura 25 - Resultado da precificacéao
6.5: Testes e validacéo

Os testes sédo realizados com o objetivo de verificar se 0 sistema
desenvolvido cumpre com 0s objetivos e requisitos propostos, de modo a garantir a
qualidade do mesmo. Além dos testes do software, também foram feitos testes de
consisténcia com as equacbes, para verificar se apresentavam algum desvio

significativo entre o preco praticado e o preco sugerido em um grupo de controle.
6.5.1: Testes de unidade

Os testes de unidade consistem em testes realizados em partes menores do
sistema, como sub-rotinas e fungdes. Algumas funcionalidades tais como a
identificacdo do cluster e o calculo do preco sugerido, foram testadas ao longo da

etapa de desenvolvimento.
6.5.2: Testes de integracao

Nesta fase testou-se a integracao entre as diversas unidades e verificou-se a

adequacao dos médulos aos requisitos e a comunicacédo com a interface do sistema.
6.5.3: Testes de sistema

Na etapa de testes de sistema, 0 objetivo é executar o software da
perspectiva do usuario final e verificar a ocorréncia de falhas nas funcionalidades do
sistema. Aqui foram comparados precos de um grupo de controle com o preco
sugerido pelo sistema e os respectivos desvios. Também se verificou o desvio em
relacdo a uma base de precos mais atual, depois que a ferramenta ja estava

implementada.
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6.5.4: Testes de aceitacédo

A Ultima etapa de testes foi realizada por um grupo restrito de pessoas na
equipe de Pricing, de modo a verificar se o comportamento do sistema estava de
acordo com o esperado. Também foram analisados alguns cases de precos
sugeridos e, em alguns casos, novas equacoes de preco foram desenvolvidas para

satisfazer o cliente.
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Capitulo 7: Transicdo do Sistema e Resultados

7.1: Implementacao

A implementacdo do sistema foi bastante simples e utilizou o orientador do
projeto como referéncia, apoiado pela lideranca da area. Inicialmente, a ferramenta
foi encaminhada apenas para alguns vendedores, mas o0 plano é que mais pessoas
tenham contato no futuro. Ainda assim, como a precificagcdo dos produtos deve
passar pelo time de Pricing, é natural que seus componentes sejam 0S maiores
usuarios. Durante todo o periodo em que o projeto esteve aberto, houve poucas
solicitacdes de melhoria, sendo a maior parte voltada a aspectos de visualizagéao e

clareza dos dados.

Apds a conclusdo da ferramenta, novas necessidades surgiram, como a
criacdo de um relatorio com a precificacdo sugerida para todos os SKUs disponiveis
e sua variacdo em relagcdo ao preco praticado. O relatério foi gerado em uma
planilha modelo, fornecida para a empresa.

7.2: Manutencao do sistema

No periodo de janeiro a julho, a manutencdo ficou a cargo da equipe de
desenvolvimento. Depois deste periodo, a empresa passa a ter responsabilidade
sobre a ferramenta e possiveis modificacbes ou atualizacdes necessarias.
Eventualmente, também pode contar com o apoio do grupo NEO Empresarial, o qual
possui parceria com a empresa e dispbe de toda a documentacdo para realizar

projetos de melhoria com a area.

E muito importante destacar que as equacdes de preco foram calculadas com
base nos dados do ano de 2014. Estas equacdes serdo testadas ao longo de 2015 e
seu resultado sera comparado ao final do presente ano, quando se faz necessaria
uma nova atualizacdo das equac¢des. Portanto, sugere-se que ao menos uma vez ao
ano as equacoes sejam calculadas novamente, de modo que 0s pregos sugeridos

reflitam de forma mais acurada a realidade.
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7.3: Resultados alcancados

A utilizacdo da ferramenta permite estabelecer um preco de partida para as
negociacbes com grande agilidade. Estima-se que a economia de tempo para
cotacdo de precos seja de aproximadamente uma hora por cotagéo, totalizando um
retorno direto superior a R$25.000,00 anuais pela economia de tempo do
especialista no desenvolvimento das analises. Além disso, espera-se que a nova
politica de precificacdo aumente a acuracia, a rentabilidade e a competitividade dos

precos da empresa, levando a ganhos bastante significativos.

Por outro lado, a elaboracdo das equacgOes de preco permite explicar, em
parte, o comportamento dos diferentes segmentos de consumidores, 0 que pode
auxiliar as equipes de vendas e até mesmo de pesquisa e desenvolvimento de
novos produtos. Em outras palavras, tornou-se possivel quantificar o valor de cada
atributo para cada cliente em particular. Além disso, a base de distor¢cdo de precos
permite verificar a variacdo dos precos e identificar oportunidades de aumento de
precos nos casos em que o0 preco praticado esteja abaixo da média considerada

ideal.

Embora ainda ndo seja possivel quantificar a parcela de contribuicdo da
politica nos negdcios da empresa — para isso é necessario finalizar o ano corrente e
toma-lo como base de comparacao -, os resultados tém sido bastante satisfatorios
na opinido dos especialistas da empresa. A metodologia de precificacdo também foi
analisada por uma empresa de consultoria em nego6cios e as equacdes
desenvolvidas foram aprovadas e inclusive utilizadas para analises mais
aprofundadas. Com isso, acredita-se que o projeto devera ter um papel relevante no

contexto da empresa.
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Capitulo 8: Conclusdes e Perspectivas

O processo de precificagdo vem evoluindo consideravelmente nos ultimos
tempos na empresa estudada, com algumas reestruturacdes, treinamentos e 0 uso
cada vez mais frequente de dados para fundamentar as analises. Em um mercado
competitivo como este em que a empresa atua, onde atuam algumas grandes
marcas e também empresas chinesas com uma estratégia agressiva de precos,
torna-se cada vez mais importante que a empresa saiba se diferenciar e cobrar um
preco competitivo por aquilo que oferece. O projeto desenvolvido tem forte relagcéo
com o exposto acima e deve ter papel relevante na estratégia da empresa para 0s

proximos anos.

Apesar de ainda néo ser possivel verificar a diferenga nos resultados apés a
implementacdo da ferramenta de recomendacdo de precos, o fato de ter sido
aprovada por uma consultoria de negocios de renome internacional pesa para a
crenca de que a empresa esta tomando as decisbes corretas. A literatura também
reforca o impacto que esta abordagem pode ter e que poucas empresas conseguem
implementar. Ainda assim, € importante que a politica de precos seja atualizada

frequentemente para que a pratica possa ser aperfeicoada.

A elaboracdo da politica de precos e o desenvolvimento da ferramenta
viabilizaram o cumprimento dos objetivos propostos, principalmente com a
identificacéo e quantificacdo dos atributos valorizados pelos clientes. E fundamental
que o especialista da area de Pricing saiba quais caracteristicas do seu produto sao
mais relevantes para cada cliente e quanto ele pode acrescentar no preco sem que
haja alteracdes significativas no volume. Essa transparéncia permite & empresa
oferecer solu¢cdes mais focadas as necessidades do cliente e de maior qualidade, o
gue possibilita um aumento na receita gerada pelas vendas. Além disso, torna-se
mais facil justificar variagbes nos precos quando se entende a influéncia de cada

atributo na formacéo do preco.
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8.1: Sugestéo paratrabalhos futuros

A principal dificuldade a ser explorada é a elaboracdo das equacdes de preco.
O processo exige um tempo consideravel e deve ser realizado por alguém que tenha
conhecimentos em estatistica para avaliar o grau de confianca e a precisdo das
equacdes geradas pelas regressfes. Existem solu¢cdes comerciais que realizam boa
parte do processo por meio de algoritmos automatizados, mas que exigem uma
maior consisténcia dos dados e provavelmente possuem um alto custo, uma vez que
sdo plugados ao sistema da empresa. Assim, a sugestdo € que se repita e
aperfeicoe o processo atual como piloto e se avalie a viabilidade de reduzir o tempo
necessario para fazer as regressées sem gue haja perdas significantes na qualidade

das mesmas.

Outra melhoria seria a integragcéo das bases de dados no SAP, de forma que
fosse possivel extrair todos os dados diretamente do sistema. Esta seria a solucdo
mais rapida e confiavel, porém ainda é de dificil implementacdo, uma vez que as
bases estdo em moddulos diferentes do sistema, 0s quais nao interagem facilmente.
Para que isso seja possivel, é necessario justificar o investimento, o que devera ser

viavel apés o fechamento dos resultados do projeto ao final do ano.
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