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JERONIMO MARTINS

DISTRIBUICAQ DE PRODUTOS
DE CONSUMO

ESTATISTICAS:

BASE DE DADOS: SGELSERVER PARA METADATA
DB2 PARA DATAWHAREHOUSE

NI:IMEREI DE UTILIZADORES: 23

IMPLEMENTAGAD: INTRANET

=
TIPO DE AF'LICAI;AEI'

-
ANALISE FINANCEIRA, ANALISE VENDAS, ANALISE
RENTABILIDADE, ANALISE COMPRAS, ANALISE DE STOCKS/
INVENTARIO, ANALISE OPERACIONALIDADE (NiVEIS DE

SERVIGO, ESTATI’ETICAS, CONTROLE DE PROCESSOS)

“AS EMPRESAS RUE ADOPTAM MICROSTRATEGY TEM TUDO PARA DAR UM

PASS0O SIGNIFICATIVO NA REMDDELAI;AEI DE PROCESSOS E NA MELHORIA DAS

SUAS PERFORMANCES. A MICROSTRATEGY ESTA MUITO FOCADO NO TIPO DE

INFEIRMAI;AEI QRUE AS PESSOAS PODEM OBTER PARA DECIDIR CORRECTAMENTE

E NUM CURTO ESPAGCO DE TEMPO.” GILBERTO MARTINS, DIRECTOR FINANCEIRO

E DE SISTEMAS DE INFORMAGAO, JERGNIMO MARTINS DISTRIBUIGAD DE

PRODUTOS DE CONSUMO

A Jerénimo Martins Distribuicdo tem as suas origens em 1792 li-
gadas a loja do Chiado, o “berco” do Grupo Jerénimo Martins.
O negocio da JMD passa pela distribuicdo em exclusivo de marcas
internacionais, na sua maioria lideres de mercado. Estando presen-
te em diversos mercados, tem um conhecimento profundo da dis-
tribuicdo e do consumidor portugués, o que faz com que grandes
multinacionais escolhem esta companhia para a distribuicdo dos
seus produtos em Portugal. Recentemente, iniciou um novo con-
ceito de negdcio na area de retalho especializado em geladarias,

cafetarias e fast food.

O desafio
Em 2004 a JMD viu-se na situacao de ter de evoluir os seus siste-
mas, baseados em AS400, de modo a poder fazer frente as suas

constantes necessidades organizacionais.

Neste cenario, foi ponderada, por um lado, a modernizacao dos
sistemas através da adopcdo de um sistema de gestdao empresa-
rial (ERP) que abrangesse todas as areas da empresa, por outro, a
evolucao do sistema informéatico da JMD. Optou-se pela segunda
hipdtese, tendo sido adoptado um sistema de Business Intelligence
(da MicroStrategy), o qual foi desenvolvido a medida das necessi-
dades, através de um processo de reengenharia organizacional e

tecnoldgica.

Objectivos

e Agilizar os processos de negécio da JMD;

e Dotar os gestores da JMD de relatérios com indicadores de ne-
gdcio em tempo real;

e Permitir a forca de vendas aceder a informacao comercial actua-
lizada através de dispositivos moveis;

e Uniformizar o universo de relatérios.
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Factores criticos de sucesso
e Necessidade de optimizar processos internos;
e Capacidade de proceder a processos de mudanca internos;

e Formacéao do departamento de informatica da JMD.

Beneficios

Com o desafio de procurar desenvolver os sistemas da empresa,
bem como a reorganizacao estrutural da mesma, a plataforma de BI
MicroStrategy teve um papel fundamental na extraccao e agregacao
de dados que permitiram a melhoria de todos os processos de negé-

cio da JMD.

A JMD apés analise funcional de diversas solucoes, optou pela imple-
mentacao do projecto MicroStrategy por ser uma solucao transversal
a toda a empresa, incidindo em todos os departamentos, no intuito
de conseguir extrair e oferecer toda a informacao necesséria por cada

tipo de utilizador.

Além das potencialidades no MicroStrategy, a JMD desenvolveu e
aproveitou a ferramenta além das suas potencialidade, ao passar a
informacdo no Back Office para o Front Office, num sistema de mo-
bilidade, ou seja, a aplicacdo, envia diéria, semanalmente, etc., toda
informacédo para um PDA utilizado, nomeadamente, pela equipa de

vendas e pelos Directores.

O projecto, com a duracao de 8 meses, incidiu na analise e avaliacdo

de necessidades, reorganizacao funcional e implementacao da plata-

forma de Business Intelligence e desenvolvimento das solugdes para
a area de mobilidade e retalho especializado, tendo dado excelentes

beneficios e qualidade informacao.

Resultados
Os principais beneficios verificados a curto prazo pela JMD foram a

nivel da agilizacdo de processos de negdcio.

A reducao de tempos de decisao de negdcio permite, nao s6 uma ca-
pacidade de resposta mais célere aos pedidos dos seus clientes, bem
como desenvolver e adoptar novos meios de contacto entre a sua
equipa de vendas e clientes, através da disponibilizacao de dispositi-
vos moveis com toda a informacdo necessdria para os processos de

negociacao.

Na vertente do Retalho especializado, existe a possibilidade dos pon-

tos de venda acederem a “sua informacao”.

Os utilizadores passaram a ter informacao necessaria para o dia-a-
dia, valorizada pelas andlises que é possivel disponibilizar, ao mesmo
tempo que diminuiu a quantidade de papel envolvida no dia-a-dia,

tudo a um baixo custo.
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