


❖ O presente curso tem como objetivo preparar os 
alunos para atuarem de forma efetiva com as soluções 
da Pricing Procedure;

❖ Conhecer as estruturas técnicas das Pricings, suas 

lógicas e determinações;

❖ Apresentar de forma detalhada os conceitos centrais, 

Tipos de Condições, Sequencias de Acesso, Tabelas e  

Registros de condições;;

❖ Entender a ligação existente entre a Pricing e a Ordem 

de Vendas;

❖ Integrações com os Impostos e a TAXBRA;

❖ Configurar e testar cenários de negócios através da 

execução prática no sistema;

❖ Ampliar a rede de relacionamentos no mundo SAP de 

todos os participantes;



❖ Consultores SAP – SD com Experiência de 

Mercado;

❖ Consultores SD Júnior que ainda não 

trabalharam com a solução;

❖ Consultores Funcionais de outros módulos que 

desejam ampliar seus conhecimentos na área;

❖ Usuários Chaves de Empresas que utilizam SAP 

como Sistema de Gestão;



Pré-Requisitos

❖ Conhecimentos nos processos básicos de SD 

(Criação de Ordens de Vendas, Remessas e 

Faturas)



❖ Executando o passo a passo da determinação 

da Price Procedure:

o Criando/Configurando Price Procedure

o Conhecendo os Campos da Price Procedure 

RVABRA

o Entendendo sobre:

▪ Tipos de condições:

• Condições de preços / descontos / 

impostos

▪ Condição para base de cálculo de 

impostos (IBRX)

▪ Criação de tipos de condições Z e criar 

Registros de Condições

▪ Determinar se a condição deve ser 

determinada automaticamente ou 

manual na ordem de vendas



❖ Conhecendo os grupos de condições e cada 

grupo as quais estas pertencem 

o Condições devidas, alíquotas, bases e 

montantes

❖ Conhecendo as características dos tipos de 

condição na Price:

o Condição obrigatória

o Condição estatística

o Condição manual

❖ Entendendo sobre:

o Subtotal da condição

o Requisito

o Fórmula de condição para a regra de cálculo

o Fórmula de condição para base para 

condição

o Chave de Conta



❖ Entendendo sobre os critérios para 

contabilização:

o VKOA, SM34

o Chaves de contas

o Grupo de classificação contábil de clientes e 

materiais

❖ Entendendo sobre sequencias de acesso

❖ Entendendo sobre tabelas de condição

❖ Entendendo a transação VOFM

❖ Exercícios com Price Procedure nos 

processos/cenários em SD: 

o Vendas regulares (industrialização, 

consumo, ZF, exportação, cliente isento)

o Venda para consumo

o Venda para industrialização



Pessoa Física

❖ Parcelamento em ate 10x no cartão de Crédito;

❖ 5% de desconto para pagamento à Vista

Pessoa Jurídica

❖ Pagamento em 21dd após emissão da NF 

através de transferência bancária;

Inscrições

www.creative-ti.inf.br/formulario

http://www.creative-ti.inf.br/formulario


Carga Horária

❖ 16 Horas; 

❖ Disponível na Modalidade

 Online ao Vivo e Videoaulas;

Instrutor

❖ Cláudio Martins;

❖ Consultor SAP com extensa experiência de mercado;

❖ Tecnólogo em Processamento de Dados pela UNIESP;

❖ Cursou MBA Executivo em Administração: Gestão da 

Tecnologia da Informação; 

❖ Atua como consultor de negócios com foco em SAP desde 

2000 no Brasil tendo atuado em várias empresas de 

diversos setores industriais como: Haifa, BMS (Bristol-

Meyers Squibb), Rhodia, Medquimica, Maxion, GE Power 

Conversion, Birla Carbon, Epson, Loccitane, Syngenta, DAF 

Trucks entre outras; 

❖ Ministra treinamentos com foco em SD (Academia SD, 

Localização Brasil, e Price Procedure);

❖ CV do Instrutor – www.creative-ti.inf.br/instrutores

http://www.creative-ti.inf.br/instrutores






Contatos e Informações

❖ www.creative-ti.inf.br

❖ creative@creative-ti.inf.br

❖ (11) 9 6544-0625 – Suporte e Vendas 

❖ (11) 9 7666-8427 – Solange Garcia

❖ (11) 9 6606-3624 – Elton Mello

http://www.creative-ti.inf.br/
mailto:creative@creative-ti.inf.br
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