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 Global SAP® Software Solution Partners

 Missão: Ajudar Clientes a agregar valores SAP®

 Embutido no SAP® (produtos de extensão da  solução )

 Qualificação e vendas pela SAP® como produtos SAP®

 Licença através da SAP®

 Suportado pela SAP® através da SAP Service Marketplace 

 SAP AG tem investimentos  na Vistex 

 225+/- Empregados; 145+/- Clientes

 Matriz em Chicago e escritorios regionais   servindo EMEA 
(Germany) e APJ (India) Latin America (São Paulo)

 43 Negócios Fechados em  2008 – €10M SAP® generação de 
receita

 Proporcionou ganhos contra a Concorrência  da Oracle em CP, 
LS, WD.



Fornecedores ClientesPlanejamento Aquisições Logistica Vendas 

Enterprise Management & Support

Planejamento

Demanda e Planejamento

De Suprimento
Analises de Lucratividade

Procure-to-Pay

Gestão de Fornecedores

Gerenciamento  “Rebates”  do fornecedor 

Otimização de Compras 

Compras 

Gestão de Devouções a Fornecedores

Execucão da Cadeia de Suprimento

Gestão de Inventário

Gestão de Armazens 

Gestão de Transports

Supply Chain Visibillidade e Controle 

Gestão de Comércio Exterior

Order-to-Cash

Gestão de Clientes

Processamento de Ordens de Venda Multi Canal

Broker Trading 

Gestão de Devoluções de Clientes 

Gerenciamento do Chargeback  

Faturamento e Collections Management

Serviços de Valor Agregado

Serviços de Fornecedores

Serviços a Clientes 

Serviços Coaborativos



SAP® Incentives Administration by Vistex 

• Comissões de vendas, honorários do corretor, pagamentos de royalties, etc. 

• (Volume e/ou crescimento) descontos nas vendas

• Funcionamento-Baseado no (volume e/ou crescimento) comprando descontos 

SAP® Paybacks and Chargebacks by Vistex
• Preços/descontos (rebates)  de nivel complexo  e o contrato  de  demandas de reembolso da gerencia

• Da elegibilidade de membro da organização que negocía (Billbacks de aka) (fabricantes

• Chargeback demanda para a  gerencia (Distribuidores Atacadistas)

SAP® Data Maintenance for ERP by Vistex

 Preços

• Condição de Preços Master Data

• Análises dos Preços

• Livro de Preços 

• Recursos

• Produtos Master Data

• Cliente Master Data (incluindo Cliente  “Info Records”)

• Fornecedor  Master Data (incluindo Fornecedor “Info Records”)
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• Fundada em 1985

• Distribui produtos das principais marcas mundiais de TI

• Eleita a melhor empresa do Brasil no setor atacadista 

(Revista Exame 2007)

• 22ª no ranking das empresas brasileiras de tecnologia 
(INFO Exame 2009)

• 439ª no ranking das 500 Melhores & Maiores 
(Revista Exame 2009)

• Mais de 5.000.000 de itens entregues em 2009

• Mais de 65.000 revendedores cadastrados

• R$ 915 Milhões de Faturamento em 2009

• 300 Funcionários

Quem somos?



Quais eram nossas dúvidas sobre a 
implantação de um ERP ?

Porque Investir 
em  ERP?

Porque Investir 
em ERP       
agora?

Qual o melhor 
ERP para o  

nosso negócio?



Matriz     
de   

Decisão

Percepção 
dos      

Riscos

Mobilização  
de                 

Recursos

Custo Total 
do    

Projeto

Percepção 
dos 

Benefícios

Drivers de decisão



Escopo do projeto
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Pessoas & Cultura:

 Tipo de conhecimento necessário para 

operar no novo ambiente, quais as 

habilidades desejadas para  o usuário 

operar o sistema com sucesso.

 O que muda na forma que as pessoas 

trabalham, se relacionam e se comunicam.

Processos:

 Principais diferenças e alterações entre os 

processos atuais e os processos após a 

implantação

 Novas tarefas, quais foram eliminadas, 

transferidas, ou alteradas com o novo 

desenho de processos

Organização:

 Áreas e departamentos 

mais impactados pela 

mudança e quais as 

ações necessárias para 

permitir alcançar as 

mudanças esperadas

Tecnologia:
 Integração entre áreas

 Avaliação dos sistemas 

em desenvolvimento  

 Avaliação dos sistemas 

existentes

 Capacidade do suporte 

existente - help desk
Transformação

da Empresa

Tecnologia Organização

Processos Pessoas & Cultura

Principais desafios



Oportunidades 

Chave

1. Gestão de Vendas

3. Gestão de Compras e Estoques

4. Administração e Finanças

2. Gestão de Armazéns e Transporte

5. Gestão de TI



Fornecedor de produtos 

acabados

Vendas e Serviços a 

Clientes

Benefício: Incremento e 
previsibilidade da Margem

Benefício: Redução de situações de 
quebras de estoque” e Redução 

dos níveis de Estoque

Benefício: Redução no 
custo de mercadorias

Visibilidade no Custo de 
Produto na definição de 

PreçosOtimização da 
Gestão de 

Fornecedores

Planejamento

Fornecedores

Vendas e 

Despacho

Armazém

Análise

Empresa Atacadista

Benefício: Maximizar todas as 
oportunidades de Créditos

Controle e agilidade na 
gestão de Créditos de 

Fornecedores (Descontos / 
Devoluções / Price 

Protection)

Gestão eficiente de estoque e 
armazém

Integração do Planejamento 
de Vendas e Suprimentos

Benefício: Ingresso de Capital 
de Trabalho

Visibilidade na Gestão 
Financeira futura e o 

Controle Orçamentário

Crescimento Sustentável

Produtividade e 
Agilidade na Gestão de 

Contas a Receber

Benefício: Redução de despesas operacionais,  
Dias de Estoque e Obsolescência



Consulta 
de Clientes

Verificação de 
estoques no 

armazém

Consulta 
online de 

estoques no 
fornecedor

Confirmação 
de data de 

disponibilidade 
de estoques

Consulta com 
Operador 

Logístico por 
disponibilidade 

de entrega

Confirmação 
de pedidos 
aos Cliente

Fornecedor

DistribuidorOperador Logístico

Cliente

http://www.sap.com/index.epx
http://www.sap.com/index.epx
http://www.sap.com/index.epx
http://www.sap.com/index.epx
http://www.sap.com/index.epx
http://www.sap.com/index.epx
http://www.sap.com/index.epx


Tipo de Crédito Volume 

mensal

Price Protection 100

Rebate 2.000

Divergência de Nota 200

RMA,SCRP 400

Marketing. 200

Repasse 100

outros 200

Redução do prazo no fechamento do resultado mensal, considerando créditos 

de fornecedores e comissões

Comissões - 3.000 Pagamento de comissão por mês
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COMPRAS

“Procurement” Otimizado   

pode reduzir COGS, e 

melhora  descontos e o 

Gerenciamento. 

PLANO

Melhor orçamento e planejamento 

otimizar  Inventário e Aumentar  

habilidades de sentir  e responder 

a uma demanda do Fornecedor 

com suas variações . 

VENDAS 

Informações superiores 

para  conduzir para um 

mais baixo DSO e 

aumentar as 

recuperações de  

chargeback 

ARMAZEM

Padronização e 

automatização  conduz  `a 

uma maior  produtividade e  

a  mais baixo custo   

operacional .

ANALISES 

Informações relevantes disponíveis  

“real-time” podem proporcionar ao 

Gerente, conteúdo para tomar 

decisões rápidas .

Ampliação Configurável e Integrada para Recuperação de Custos 
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Revisão 

Histórica  e 

Hipóteses 

Detailhe 

Analises e 

Apresentaçõe

s

Criar 

Ordem de 

vendas

Fatura 

Cliente

Rebates 

Documento 

Calculos

Ajustes  de 

Regras e  

Participação    

Cambios

Seguir   
Acumular 

o resultado 

de Rebates

Pagamento  

Participante

Modelo e Criar 

Plano de 

Rebates Plano 

Estendido

Continua 

Alimentação e 

monitoração 

Comprensiva 

Atualização 

Financeira

Carga 

Participação

e Objetivo

Volume Vendas/Performance-Base 

Descontos
SAP Standard ERP 

Funcionalidades

SAP Incentivos de 

Administração e Paybacks & 

Chargebacks
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Thank you!


