
A Jerónimo Martins Distribuição tem as suas origens em 1792 li-

gadas à loja do Chiado, o “berço” do Grupo Jerónimo Martins. 

O negócio da JMD passa pela distribuição em exclusivo de marcas 

internacionais, na sua maioria líderes de mercado. Estando presen-

te em diversos mercados, tem um conhecimento profundo da dis-

tribuição e do consumidor português, o que faz com que grandes 

multinacionais escolhem esta companhia para a distribuição dos 

seus produtos em Portugal. Recentemente, iniciou um novo con-

ceito de negócio na área de retalho especializado em geladarias, 

cafetarias e fast food.

O desafio

Em 2004 a JMD viu-se na situação de ter de evoluir os seus siste-

mas, baseados em AS400, de modo a poder fazer frente às suas 

constantes necessidades organizacionais.

Neste cenário, foi ponderada, por um lado, a modernização dos 

sistemas através da adopção de um sistema de gestão empresa-

rial (ERP) que abrangesse todas as áreas da empresa, por outro, a 

evolução do sistema informático da JMD. Optou-se pela segunda 

hipótese, tendo sido adoptado um sistema de Business Intelligence 

(da MicroStrategy), o qual foi desenvolvido à medida das necessi-

dades, através de um processo de reengenharia organizacional e 

tecnológica.

Objectivos

• Agilizar os processos de negócio da JMD;

•  Dotar os gestores da JMD de relatórios com indicadores de ne-

gócio em tempo real;

•  Permitir à força de vendas aceder à informação comercial actua-

lizada através de dispositivos móveis;

• Uniformizar o universo de relatórios.

“As empresas que adoptam MicroStrategy têm tudo para dar um 

passo significativo na remodelação de processos e na melhoria das 

suas performances. A MicroStrategy está muito focado no tipo de 

informação que as pessoas podem obter para decidir correctamente 

e num curto espaço de tempo.” Gilberto Martins, Director Financeiro 

e de Sistemas de Informação, Jerónimo Martins Distribuição de 

Produtos de Consumo
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Estatísticas:
Base de Dados:   Sqlserver para Metadata 

Db2 para DataWharehouse

Número de utilizadores: 23

Implementação: Intranet

Tipo de Aplicação:
Análise Financeira, Análise Vendas, Análise 

Rentabilidade, Análise Compras, Análise de Stocks/ 

Inventário, Análise Operacionalidade (Níveis de 

serviço, Estatísticas, controle de processos) 
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Factores críticos de sucesso

• Necessidade de optimizar processos internos; 

• Capacidade de proceder a processos de mudança internos;

• Formação do departamento de informática da JMD.

Benefícios

Com o desafio de procurar desenvolver os sistemas da empresa, 

bem como a reorganização estrutural da mesma, a plataforma de BI 

MicroStrategy teve um papel fundamental na extracção e agregação 

de dados que permitiram a melhoria de todos os processos de negó-

cio da JMD.

A JMD após análise funcional de diversas soluções, optou pela imple-

mentação do projecto MicroStrategy por ser uma solução transversal 

a toda a empresa, incidindo em todos os departamentos, no intuito 

de conseguir extrair e oferecer toda a informação necessária por cada 

tipo de utilizador.

Além  das potencialidades no MicroStrategy, a JMD desenvolveu e 

aproveitou a ferramenta além das suas potencialidade, ao passar a 

informação no Back Office para o Front Office, num sistema de mo-

bilidade, ou seja, a aplicação, envia diária, semanalmente, etc., toda 

informação para um PDA utilizado, nomeadamente, pela equipa de 

vendas e pelos Directores.  

O projecto, com a duração de 8 meses, incidiu na análise e avaliação 

de necessidades, reorganização funcional e implementação da plata-

forma de Business Intelligence e desenvolvimento das soluções para 

a área de mobilidade e retalho especializado, tendo dado excelentes 

benefícios e qualidade informação.

  

Resultados

Os principais benefícios verificados a curto prazo pela JMD foram a 

nível da agilização de processos de negócio.

A redução de tempos de decisão de negócio permite, não só 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 disponibilização de dispositi-

vos móveis com toda a informação necessária para os processos de 

negociação.

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

tos de venda acederem à “sua informação”.

Os utilizadores passaram a ter informação necessária para o dia-a-

dia, valorizada pelas análises que é possível disponibilizar, ao mesmo 

tempo que diminuiu a quantidade de papel envolvida no dia-a-dia, 

tudo a um baixo custo. 
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Evolução de Stocks

Objectivos dos Vendedores


