Integracao de Business Intelligence com Enterprise Resource Planning numa PME

Nuno Cabaco

ISCAC | 2021

Instituto Politécnico de Coimbra
Instituto Superior de Contabilidade
e Administracao de Coimbra

Nuno Cabaco

Integracao de Business Intelligence com
Enterprise Resource Planning numa PME

Coimbra, julho de 2021






Instituto Politécnico de Coimbra
Instituto Superior de Contabilidade
e Administracdo de Coimbra

Nuno Miguel Machado Cabaco

Integracao de Business Intelligence com
Enterprise Resource Planning numa PME

Trabalho de projeto submetido ao Instituto Superior de Contabilidade e Administragdo de
Coimbra para cumprimento dos requisitos necessarios a obten¢do do grau de Mestre em
Sistemas de Informacao de Gestao, realizado sob a orientacdo da Professora Doutora Isabel
Maria Mendes Pedrosa, e coorientacdo do Professor Doutor Fernando Paulo dos Santos

Rodrigues Belfo.

Coimbra, julho de 2021



Termo de responsabilidade

Declaro ser o autor deste projeto, que constitui um trabalho original e inédito, que nunca
foi submetido a outra Instituicdo de ensino superior para obtenc¢do de um grau académico
ou outra habilitacdo. Atesto ainda que todas as cita¢cdes estao devidamente identificadas e
que tenho consciéncia de que o plagio constitui uma grave falta de ética, que podera

resultar na anulacao do presente projeto.



Agradecimentos

Quero agradecer a minha orientadora, Professora Doutora Isabel Maria Mendes Pedrosa
e ao meu coorientador, Professor Doutor Fernando Paulo dos Santos Rodrigues Belfo

pela sua disponibilidade, motivacdo e espirito critico ao longo da realizacao deste projeto.

Quero agradecer a Domind, S.A. pelo acolhimento deste projeto e pelos contributos

prestados na realizagdo do mesmo.
Quero agradecer a minha familia pelo apoio ao longo deste trajeto.

Bem hajam.



Resumo

Um vasto nimero de PMEs nao utiliza ainda ferramentas de analise e visualizagdo de
dados para a tomada de decisdo, baseando-se apenas no uso de folhas de calculo, sem
uma abordagem holistica orientada aos dados produzidos e préxima de uma andlise em
tempo real. A existéncia de maiores volumes de dados permite, se devidamente tratados,

contribuir para a melhoria da competitividade.

Os ERP sdo hoje uma importante ferramenta que ajuda as PME a gerirem um grande
conjunto de dados. Apesar da sua integracdo com os sistemas de Business Intelligence
(BI) nao ser ainda uma realidade comum a maioria, revelam-se de extrema utilidade no

suporte a decisdo para aquelas que ja implementaram este tipo de projetos.

Este projeto pretendeu dotar a organizagdo de uma ferramenta agil, capaz de medir de
forma clara e concisa o desempenho da fun¢do de venda. Na solugdo proposta,
equacionaram-se variadas propostas de KPI para monitorizagdo dessa fungao.
Harmonizaram-se estas propostas com as expetativas da organizacdo, com a sua forma de

trabalho, por forma a manter o foco no essencial — aumentar o desempenho da equipa.

A escolha da ferramenta de BI recaiu sobre o Microsoft Power BI, tendo sido
desenvolvidos dashboards orientados aos varios perfis de utilizador, consoante a
hierarquia do departamento. Os dashboards implementados incluiram doze indicadores
destinados a trés areas (Administracdo, dire¢do comercial, e desenvolvimento de
produto), de um conjunto de dezasseis indicadores inicialmente propostos. Os
dashboards, foram ainda sujeitos a testes e avaliagdo da sua usabilidade por uma amostra
de utilizadores representativos dos perfis definidos, apresentando uma avaliagdo média

de 4,5 num intervalode 1 a 5.

Este projeto de BI com ERP no contexto de uma PME captou o interesse dos utilizadores,
em especial no que respeita aos dashboards “Vendas mensais” e “Area manager” (0s
quais obtiveram a avaliagdo maxima), demonstrando a sua utilidade como ferramenta de
suporte a gestdo e tomada de decisdo, podendo vir a ser um importante contributo para o

aumento da competitividade da empresa.

Palavras-chave: Metodologia investigacao-acdo, ERP, Business Intelligence, Dashboard,

Data Warehouse, KPI, Power BI.



Abstract

A vast number of SME:s still doesn’t use data analysis and visualization tools for decision
making, relying only on the use of spreadsheets, without a holistic data-oriented approach
and close to a real-time analysis. The existence of larger volumes of data allows, if

properly cleaned and analysed, to contribute to competitiveness improvement.

ERPs are currently an important tool to help SMEs manage a large set of data. Although
their integration with Business Intelligence (BI) systems is not yet a common reality for
the majority, they prove to be extremely useful in decision support for those who have

already implemented this type of projects.

This project aimed to provide the organization with an agile tool, capable of measuring
clearly and concisely the sales function performance. In the proposed solution were
considered several KPI proposals for monitoring this. These proposals were coordinate
with the organization's expectations, with their routines, to maintain the focus on the core

— increasing the team's performance.

The chosen tool was Microsoft Power BI, having developed several profile-oriented

dashboards, according to the department’s hierarchy.

The implemented dashboards included twelve indicators targeting three areas (general
management, sales management, and product development team), out of a set of sixteen
indicators initially proposed. The dashboards’ usability was also tested and evaluated by
a sample of users representing the defined profiles, with an average rating of 4,5ina 1 to

5 range.

This BI with ERP project in a SME context captured the users’ interest, specially the
"Vendas mensais" and "Area manager" dashboards (which obtained the maximum
rating), demonstrating its usefulness as a management and decision-making support tool,

which could be an important contribution to increase the company's competitiveness.

Keywords: Action research methodology, ERP, Business Intelligence, Dashboard, Data
Warehouse, KPI, Power BI.
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Integragdo de Business Intelligence com Enterprise Resource Planning numa PME

1 Introducao

Atualmente as organizacdes tomam decisdes estratégicas em ambientes volateis. Muitas
destas organizagdes suportam as suas decisOes em sistemas de gestdo que integram as
areas de or¢amentacdo, gestdo financeira, e analises de Businness Intelligence (BI) e

Business Analytics (Richards et al., 2019).

Os sistemas de informagao sdo capazes de gerar volumes enormes de dados, que, quando
tratados, representam um precioso auxilio a gestdo. Segundo estudos de Reinsel et al.
(2017), os dados gerados pelas empresas terdo um crescimento exponencial até 2025,

como se pode constatar na Figura 1.

ettabvi¢

Figura 1- Dados gerados anualmente pelas empresas

Fonte: (Reinsel et al., 2017)

Da mesma forma e de acordo com os mesmos autores, também o numero de interagoes
diarias por pessoa conectada apresenta um crescimento exponencial. Como ¢ visivel na
Figura 2, em 2010, o nimero de interagdes era de 85, 215 em 2015, prevendo-se que

ultrapasse as 4.785 per capita/dia em 2025.

Number of interactions/capita/day 4.785

£ L. o

Figura 2 — Interagées diarias por pessoa conetada

Fonte: (Reinsel et al., 2017)
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O relatério “Rethink Data” (Seagate, 2020), estima que a taxa anual de crescimento dos
dados gerados pelas empresas seja de cerca de 42,2% entre 2020 e 2022 (Figura 3), sendo
o crescimento esperado em todas as areas (em especial nos data centers internos e em
repositorios na cloud) totalizando um volume de 2,02 Petabytes em 2022, o que reforca a

importancia destas ferramentas na entrega da informacao essencial a tomada de decisao.

2022: Total Enterprise Data Volume
of Approx. 2.02PB
+42.2%
avg. annual growth
over 2 years
2020: Total Enterprise Data
Volume of 1PB

498TB in cloud repositories
(public, private, industry)

207TB in internally managed
data centers

22178 in cloud repositories (public, private, industry)

407TB in Sra-party data centers

20178 in third-party data centers

390TB in edge & remote locations
1837TB in edge & remote locations

16078 in other locations

89TB in other locations

Figura 3 — Volume de dados e taxa de crescimento dos dados esperada
Fonte: (Seagate, 2020)
Deste estudo devemos reter também o défice de dados que realmente gera informacao.
Capturamos cerca de 56% dos dados gerados pelas operacdes, mas apenas 57% destes
sdo tratados e analisados. A ndo utiliza¢ao desses dados esta relacionada, principalmente,
com a falta de tecnologias e inexisténcia das competéncias necessarias em analise de
dados (Deloitte, 2013), com a pouca familiarizacdo com o acesso aos dados, ferramentas

e recursos, sendo que muitos ainda utilizam apenas folhas de calculo (Deloitte, 2019).

57%

of captured data

is exploited
56% |

of data is captured
through operations
43%
remains
largely unused

44%

of data goes
uncaptured

Figura 4 — Proposgdo dos dados que gera informagdo
Fonte: (Seagate, 2020)
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1.1 Contexto e motivaciao

A importancia que os sistemas de informacdo representam para as organizacdes na
recolha e tratamento da sua informacgao, e consequentemente no apoio a decisao ¢ tal que,
segundo Hawking & Sellitto (2010), estima-se que, no final do século passado, as
companhias americanas canalizassem cerca de 50% dos seus investimentos para

tecnologias de informagao.

Debrugando-nos sobre o setor da construcao, o setor alvo da organizagdo que apadrinha
este projeto, em tempos de crise, este setor €, por norma, um dos primeiros a ressentir-se

e um dos ultimos a recuperar.

O fenémeno da crise de 2008 acarretou a faléncia de muitas pequenas e médias empresas,
em especial, no setor da constru¢do. Em Espanha, muitas destas empresas foram
absorvidas pelas grandes industrias do pais, dando origem a empresas colossais, com
efeitos de escala sobre o prego, impossiveis de igualar pelas empresas portuguesas. Este
facto trouxe maior pressdo sobre as empresas no nosso pais, obrigando-as a procurar
novas estratégias e a fazer o melhor uso da informagao disponivel, por forma a continuar

a competir neste sector.

A organiza¢do que suportou este projeto ¢ uma empresa industrial de média dimensao,
situada na Zona Centro do pais. Dedica-se ao fabrico e comercializagdo de ceramica plana
(pavimentos e revestimentos ceramicos) e comercializa cerca de metade da sua produgao

no mercado externo.

Neste contexto, a organizagdo sentiu necessidade de estimular o departamento comercial
por forma o obter um maior retorno do seu esfor¢o. Atualmente, na empresa, a
monitorizagdo do desempenho deste departamento ¢ feita com recurso a relatérios
estaticos difundidos por correio eletronico, com as limitagdes naturais, tais como a falta
de flexibilidade das consultas, e a limitagao do detalhe da informacao ao previamente

formatado.

Este projeto consiste na implementa¢ao de uma ferramenta de Business Intelligence (BI)
na empresa, integrada com o seu sistema de gestdo integrado, ou Enterprise Resource
Planning (ERP). Pretende-se que a solucdo a adotar seja visualmente apelativa, com
métricas aceites por todos os intervenientes, para capitalizar a utilizagao generalizada pelo
departamento. Simultaneamente, pretende-se que a solugdo cumpra um or¢amento muito

limitado.
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1.2 Objetivos do projeto

O objetivo deste projeto ¢ dotar a organizagdo de uma ferramenta de avaliacdo de
desempenho do seu departamento comercial mais moderna e mais eficaz, reconhecidas

as limitacOes das ferramentas atualmente em uso.
Objetivos especificos

O objetivo genérico deste projeto consiste em selecionar e implementar uma solucio de
Business Intelligence integrada com um sistema ERP que permita um melhor controlo do
desempenho do departamento comercial, cumprindo um or¢amento limitado, e

contribuindo para uma melhoria do desempenho da organizagao.
Como objetivos mais especificos propdem-se os seguintes:

e Selecionar uma ferramenta de Business Intelligence adequada aos requisitos a
definir.

e Avaliar os Key Performance Indicators (KPI) existentes, bem como a necessidade
de criacdo de novos, mais adequados a realidade atual.

e Desenhar e implementar dashboards com os KPI adequados ao departamento
comercial.

e Desenhar e implementar dashboards para a monitorizagao das equipas comerciais
adequados a Gestao.

e Propor e implementar melhorias a versao inicial dos dashboards.

e Definir um conjunto de boas praticas que permita a monitorizacdo permanente da

atividade do departamento.

1.3 Estrutura do relatorio
O presente relatorio estd organizado em nove capitulos.

Na introdug¢do € apresentada uma abordagem genérica acerca do projeto, do contexto do
setor onde se insere a entidade de acolhimento do projeto, bem como os objetivos que o

projeto pretende atingir.

O capitulo 2 aborda a revisdo da literatura, com especial incidéncia em Enterprise
Resouce Planning (ERP), Business Intelligence (Bl), Data Warehouse, Key Performance
Indicator (KPI), Dashboards e o ERP Infor M3.
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O capitulo 3 apresenta a metodologia investigagcdo-acdo seguida no projeto, aborda a

entidade de acolhimento do projeto e a apresentacao da experiéncia do investigador.

O capitulo 4 ¢ dedicado a fase de diagnostico com especial incidéncia no modelo
dimensional. E abordada, ainda, a infraestrutura tecnologica e o modelo de informagao

atual.

No capitulo 5 ¢ estabelecido o planeamento das agdes, os prazos de execugdo e a

precedéncia das tarefas.

O capitulo 6 descreve a execugao das agdes. E apresentado o novo modelo de informagao,

o processo de Extract, Transform and Load (ETL) e a proposta dos dashboards.

O capitulo 7 ¢ dedicado a avaliagdo da ferramenta, incluindo a avaliagdo feita pelos

utilizadores, com recurso a um questionario.

O capitulo 8 retrata a especificagdo do conhecimento adquirido, como ¢ partilhado e

quando ¢ sujeito a reavaliagdo.

Por fim s3o apresentadas as conclusdes, limitagdes e trabalho futuro.
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2 Revisao da literatura

Este capitulo apresenta uma revisdo da literatura e dos contributos mais relevantes
relacionados com os conceitos desenvolvidos no projeto, nomeadamente Enterprise
Resource Planning (ERP), Business Intelligence (Bl), Data Warehouse, Key
Performance Indicators (KP1), Dashboards e o ERP Infor M3.

2.1 Enterprise Resource Planning

O conceito de ERP, segundo Klaus, Rosemann e Gable (2000), pode ser analisado de
varias perspetivas: a primeira, como um bem transacionavel, sob forma de software; a
segunda, como um objetivo de mapear todos os processos e dados de uma organizacao
numa estrutura global integrada; por tltimo, o ERP pode ser visto como o elemento-chave

de uma infraestrutura que entrega uma solugdo para o negocio.

E um software de gestdo, composto por mddulos de suporte a areas funcionais, tais como
planeamento, fabrico, vendas, marketing, distribuicdo, contabilidade, financas, recursos
humanos, entre outros, permitindo a organizacdo uma melhor gestdo dos seus recursos

(Rashid et al., 2002).

Para Moller (2005), ERP ¢ um pacote de software padronizado projetado para integrar a

cadeia de valor interna de uma empresa.

Os ERP sdo universalmente reconhecidos, quer pelas grandes organizagdes, quer pelas
Pequenas e Médias Empresas (PME), como capazes de alavancar a competitividade
destas, através da disponibilizagdo de informagao correta € em tempo ttil para a tomada

de decisao (Rashid et al., 2002).

Ainda segundo Rashid et al., 2002, a origem dos modernos ERP remonta a década de 60
do século passado quando surgiram os “Inventory Control Packages”, sistemas
orientados a gestdo e controlo de inventarios. Na década seguinte surgiram os “Material
Requirements Planning” (MRP), cujo foco estava na gestdo dos inventarios necessarios
a producao. Foi nesta era que foram langados os primeiros sistemas de contabilidade,

permitindo as organizagdes melhorarem os seus departamentos financeiros.

A década de 80 exigiu um maior nimero de capacidades a estes sistemas originando os
“Manufacturing Resource Planning” (MRP II). Estes sistemas incluiam, para além das

funcionalidades dos anteriores sistemas MRP, um apoio a uma gestao global da producao
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e dos recursos necessarios para essa producdo, incluindo respostas a algumas das

necessidades financeiras e de recursos humanos.

A primeira designagdo como Enterprise Resource Planning (ERP) surge na década de 90.
Passou a integrar areas funcionais como engenharia, gestdo de projetos, finangas,
contabilidade e recursos humanos. Eram propostos através de modulos integrados para
cada uma das areas funcionais. No final dos anos 90 surgiu o primeiro ERP cuja instalagdo

ndo era “on-premise” (no local da organizagao).

Nos anos 2000 surgiram os “Extended ERP” (ERP II) caraterizados pela integracdo de
funcionalidades para além dos processos chave do negocio, como Customer Relationship

Management (CRM) ou Supply Chain Management (SCM), entre outros.

Nos ultimos anos, e apesar dos significativos esfor¢os financeiros que implicam, as
companhias em Espanha e Portugal, incluindo as de pequena e média dimensdo, tém
vindo de forma crescente a implementar sistemas ERP com o objetivo de melhorar o seu
desempenho, fortalecendo desta forma a sua competitividade num ambiente cada vez

mais complexo (Estebanez et al., 2016).
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Finance Logistics

Figura 5 — Estrutura de um sistema ERP

Fonte: Estebanez et al., (2016:117)

Os sistemas ERP sdo, cada vez mais, uma ferramenta estratégica para as organizagoes
(Shang & Seddon, 2000), sendo mesmo considerada uma das mais importantes inovacgdes
tecnologicas das modernas organizagdes, promovendo a difusdo do conhecimento, e
contribuindo para o apoio a tomada de decisdo (Antoniadis et al., 2015). A sua
implementagdo obriga a que sejam revistos os processos criticos, a que sejam adotadas as
melhores praticas, a que sejam integrados e centralizados os varios sectores da empresa.

Isto oferece de imediato vantagens a organizacao ao nivel da redug¢ao de redundancia e
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da falta de fiabilidade, que acabam por descredibilizar os sistemas (Hawking & Sellitto,

2010).

Os principais beneficios para as organizagdes resultantes da adocdo de ERP foram
avaliados por O’Leary (2004). Da consulta a diversas organizagdes, houve a destacar
como beneficios tangiveis: a redu¢do de inventarios, a melhoria da produtividade e da
gestdo de encomendas, a reducdo do tempo de apresentacdo de demonstragdes
financeiras, a reducao de custos de aprovisionamento, ¢ a redu¢ao de pessoal. Como
principais beneficios intangiveis, ¢ de destacar a visibilidade da informacdo, o
refinamento, integra¢do e uniformizacao de processos, a flexibilidade, o relacionamento

com o cliente, e a globalizagao.

Uma preocupagdo importante entre os gestores de SI/TI (Sistemas de Informagdo/
Tecnologias de Informagdo) ¢ a necessidade do alinhamento do negécio e das tecnologias
da informacao (Belfo, 2010, 2013; Belfo, 2018; Belfo & Sousa, 2013; Luftman &
Derksen, 2014), a qual se refere normalmente a "medida de quanto a missdo , objetivos e
planos da TI suportam e sdo suportados pela missdo, objetivos e planos do negocio”
(Reich & Benbasat, 1996). Este alinhamento ¢ uma das areas mais importantes da
governanga de TI, e esta incluido em alguns dos referenciais mais importantes, como o
Control Objectives for Information and related Technology (COBIT) (ITGI, 2007), o
Information and Technology Infrastructure Library (ITIL) (Taylor, 2007) ou The Open

Group Architecture Framework (TOGAF) (The Open Group, 2009).

Velcu (2010) avaliou esta hipdtese, confirmando essa interdependéncia e a sua influéncia
no sucesso do projeto. E um fator facilitador do cumprimento, quer do orgamento, quer

do prazo de implementacdo do projeto.

Estudos de Muscatello & Chen (2008) demonstraram que a implementacdo dos sistemas
ERP evoluiu da assungao de que se tratava de uma simples implementacao de um novo
software, para a constatacdo de que representavam uma revolugdo estratégica e que

requeriam o total empenho de todos os envolvidos, de forma a ser bem sucedida.

A manutengao e o suporte do ERP sdo fatores de primordial importancia no seu ciclo de
vida. Representando, normalmente, investimentos avultados, os ERP devem acompanhar
a evolugdo do negocio, adaptando o sistema as mutagdes dos processos de negbcio.
Amado e Belfo (2021) propdem um modelo de manutengdo e suporte para o ciclo de vida

do sistema ERP, com o objetivo de capitalizar as funcionalidades introduzidas pelos
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fabricantes em novas versoes, ¢ as adaptagdes que permitam responder a evolugao natural
dos processos de negocio. Este modelo tem a particularidade de apresentar como tarefas
autobnomas, a manutencgao ¢ o suporte, ¢ desta forma evidenciar o papel de cada uma delas

no ciclo de vida do ERP.

2.2 Business Intelligence

Howard Dresner, em 1989, popularizou o termo Business Intelligence (BI), descrevendo-
0 como um conjunto de “conceitos e métodos para melhorar a tomada de decisdao usando

sistemas baseados em factos” (Power, 2007).

De acordo com Williams e Williams (2007), BI combina produtos, tecnologia e métodos
para produzir a informacao estratégica de que a gestao necessita para aumentar o lucro e
melhorar o desempenho da organizacdo, ou de uma forma mais simples, significa

alavancar informag¢do dos processos-chave para melhorar o desempenho do negdcio.

Sherman (2015) descreve BI como a apresentacdo de dados aos decisores de forma a
aumentar o seu conhecimento. BI permite o acesso ¢ a entrega de informagdo aos

decisores.

Pinheiro (2014) descreve os componentes chave de um sistema de BI (Figura 6),
comecando pela recolha e transformagao de dados (ETL fools), armazenagem dos dados
(data warehouse), ferramentas de acesso aos dados (OLAP tools), analise dos dados (data
mining), criagdo de relatorios (Reporting tools), e terminando na apresentacdo aos

decisores da informagdo de forma acessivel e clara (Presentation Layers).

ETL Tools Data Warehouses OLAP Tools

*Responsible for data transfer *Provide space for thematic sAllow users access to data;
from operational /transaction storing of aggregated and «Enable analysis and model
systems to data warehouses. analysed data. business problems;

*Share information stored in
data warehouses.

Data Mining Tools Reporting Tools Presentation Layers

¢Determine patterns, *Allow the creation and use of *Provide users with the
generalisations, regularities reports. information in a comfortable
and rules in data resources. and accessible way.

Figura 6 - Componentes chave de sistema de Bl

Fonte: Pinheiro (2014)
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Como também pode ser constatado na Figura 6, o Data Mining, enquanto processo de
extragdo e descoberta de padrdes em grandes conjuntos de dados envolvendo métodos na
intersecdo das areas de aprendizagem automatica, estatistica e de bases de dados, podera
ser um importante componente de um sistema de BI. A atual capacidade computacional
disponivel, aliada a técnicas e algoritmos de aprendizagem automatica, também
conhecido por aprendizado de maquina, permitem processar enormes quantidades de
informacao disponivel em variados conjuntos de dados de diversas areas. O aprendizado
de méquina tem sido cada vez mais utilizado nos mais diversos dominios, seja no setor
publico, como nas areas fiscal (Seiga et al., 2019), educagdo (C. Pimenta et al., 2018) e
medicina (Brandao et al., 2021) ou, no sector privado, como no marketing (Cui et al.,
2006), na industria de media e entretenimento (Sereday & Cui, 2017), na industria de
eventos (Loureiro et al., 2014), no turismo (P. Pimenta et al., 2009) e em muitas outras
areas, contribuindo para a criagdo de novos conhecimentos e ajudando as organizagdes a

definir estratégias que lhes permitam aumentar seu desempenho

Os sistemas de BI s3o uma mais-valia na gestdo de uma empresa. A sua implementacao,
no entanto, requer por parte dos analistas e designers da solu¢do, o conhecimento da
informagao e cultura organizacional. Alguns dos fatores mais importantes para o sucesso
da sua implementagdo incluem a identificacdo e modelagdo dos processos de negocio e
estruturas organizacionais, ¢ a partilha de conhecimento (Olszak & Ziemba, 2007) tal

como apresentado na Figura 7.

Business processes
Decision making processes

A 4
\ 4

Data Information

Knowledge »  Decisions \
\ AN ™.

Improvement
Collecting and consoli- Analyses and i iti

<) ) o ve-

. R : Data drilling s

dating of data reporting ness
ETL, OLAP, Data mining
data warehouses, query languages,
databases query ad hoc

Figura 7 - O papel dos sistemas de BI na tomada de decisdao

Fonte:Olszak & Ziemba (2007)
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Num ambiente de negdcios ¢ importante existir informagdo tempestiva, suficiente, de

qualidade, e baseada em KPI como base da tomada de decisao.

Existem evidéncias consideraveis de que as decisdes baseadas em factos t€ém maior
probabilidade de estarem corretas do que as baseadas na intuicdo (Davenport & Harris,
2007). Isso contribui para demonstrar a importancia cada vez maior das ferramentas
analiticas e de BI para a gestdo no ambiente de concorréncia global atual (Kerzner, 2013),
facilitando a entrega dessa informagdo e, gerando assim, uma vantagem competitiva

(Nofal & Yusof, 2014).

Esta necessidade tem levado as organizagdes a investir parte consideravel dos seus
recursos em sistemas ERP e BI (Hawking & Sellitto, 2010). Apesar de nos paises
desenvolvidos existirem bastantes estudos relacionados com qualquer um dos sistemas
isoladamente, a integracdo entre ERP e BI ndo tem merecido semelhante aten¢ao (Nofal

& Yusof, 2016).

Na pratica verificamos que, principalmente quando falamos de PME, as ferramentas de
BI sdo, de forma ainda mais vincada do que os ERP, pouco conhecidas e ainda menos

implementadas (Lapa et al., 2015).

A Figura 8 ilustra as terminologias usadas normalmente quando nos referimos a Business
Intelligence, Data Warehousing, ou Data Integration. Segundo Sherman (2015) havera
empresas onde estas terminologias surgem globalmente associadas a Data Warehousing,
enquanto outras surgem sob o conceito de Business Intelligence. Qualquer das visdes ¢

valida desde que tenha sido desenhado, desenvolvido, testado e implementado.

11
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Bl Appliances

Figura 8 - Terminologias associadas a Business Intelligence, Data Warehouse e Data Integration

Fonte: (Sherman, 2015:15)
A Figura 9 mostra o posicionamento de diversas solu¢des de BI existentes no mercado.
A solugdo adotada neste projeto foi o Microsoft Power BI, a qual também surge no
quadrante magico dos lideres de mercado em plataformas de Business Intelligence

proposto pela Gartner para o ano de 2020.

12
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Figura 9 - Quadrante mdgico de Gartner 2020 para plataformas de Business Intelligence
Fonte: (Richardson et al., 2020)
Na Figura 9 ¢ possivel constatar que a Microsoft (com o Power BI) se posiciona no
quadrante dos lideres baseado na avaliacdo da sua capacidade de execugdo e de visao de

carater completo da solugio.

Durante treze anos consecutivos a Gartner reconheceu a Microsoft como lider no
quadrante mdagico para plataformas de BI (Microsoft, 2020) o que atesta a

sustentabilidade desta ferramenta.

2.3 Data Warehouse

Uma data warehouse difere de um sistema operacional. Enquanto o sistema operacional
¢ otimizado para o registo de transagoes, a data warehouse ¢ otimizada para o acesso e

andlise de dados, permitindo reunir e sumarizar informacdo de diversas origens

13
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(Chaudhuri & Dayal, 1997). De uma forma simplista, os sistemas operacionais sao
apropriados a insercdo de dados e a data warehouse é apropriada para extrair dados

(Kimball & Ross, 2002).

A data warehouse ¢ estruturada em tabelas de factos e de dimensdes. As tabelas de factos
registam as ocorréncias e incluem as medidas a analisar, enquanto as de dimensdes
caracterizam essas ocorréncias, permitindo agrupar, filtrar e classificar (Kimball & Ross,

2002).
O modelo multidimensional ¢ apresentado em trés variantes (Chaudhuri & Dayal, 1997):

e O modelo em estrela (Star Schema) - é caracterizado pela existéncia de uma tabela
de factos e varias tabelas de dimensdes;

e O modelo em floco de neve (Snowflake Schema) — ¢ um refinamento do modelo
star schema, no qual existe algum grau de normalizagdo das tabelas de dimensoes,
promovendo a existéncia de hierarquias.

e O modelo em constelacao (Constellation Schema) — € um modelo mais complexo

no qual varias tabelas de factos partilham as mesmas tabelas de dimensdes.

Na Figura 10 apresenta-se um exemplo de um modelo em estrela, composto por uma
tabela central de factos, que corresponde aos atributos que caracterizam as vendas e que
se relacionam com as dimensdes Data (Date), Loja (Store), Produto (Product) e

Promocao (Promotion), através de chaves estrangeiras (Date key, Product Key, Store Key,

Promotion Key).
Date Dimension POS Retail Sales Transaction Fact Product Dimension
Date Key (PK) —— Date Key (FK) P Product Key (PK)
Date Attributes TBD Product Key (FK) Product Attributes TBD
Store Key (FK)
Promotion Key (FK)
POS Transaction Number
Store Dimension Facts TBD Promotion Dimension
Store Key (PK) Promotion Key (PK)
Store Attributes TBD Promotion Attributes TBD

Figura 10 — Exemplo do modelo em estrela

Fonte: Kimball & Ross (2002)

Segundo Sherman (2015), para que os dados fornecam informagao 1til a gestdo devem

respeitar a regra dos cinco “C”:

e C(lean — a existéncia de dados ndo tratados, incorretos, invalidos, ou omissos

apenas contribuem para criar confusdo e desconfian¢a na informacgdo. Grande

14
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parte das fontes de dados, em maior ou menor escala, ndo respeita este requisito,
o0 que o torna de especial importancia para a data warehouse.

o (Consistent —nado podem existir duvidas acerca de qual versao de dados € a correta.
O objetivo de uma reunido de gestdo ndo ¢ discutir a veracidade dos dados, mas
decidir com base neles.

e Conformed — as dimensodes de analise devem ser transversais a empresa, de forma
que todos os departamentos decidam com base na mesma informacao.

e Current — os dados necessitam de ser atuais para que possam ser efetivamente o
suporte para a tomada de decisdo.

o Comprehensive — os decisores devem dispor de todos os dados necessarios para

desempenhar a sua fun¢do, independentemente do grau de granularidade.

Para Inmon (2002), a data warehouse deve ser:

Orientada ao assunto — os dados estao organizados por assunto e nao por tarefa.

o Integrada — os dados s3o provenientes de diversas origens, transformados e
consistentes.

e Ndo volatil — os dados na data warehouse sao apenas de leitura sendo vedada aos
utilizadores qualquer alteragdo aos mesmos.

e Cronologica — os dados histéricos s3o armazenados por forma a permitirem

analises comparativas no tempo.

24 KPI

KPI (Key Performance Indicator) sdo os indicadores focados nos aspetos do desempenho
organizacional e sdo os mais criticos para o sucesso presente e futuro da organizagdo

(Parmenter, 2020).

Caldeira (2014) reforca o entendimento de que é a monitorizagdo que permite alavancar
as probabilidades de cumprimento das metas estratégicas e operacionais da organizagao.
Neste sentido, os indicadores sdo o elemento mais critico da monitorizacdo do
desempenho (Caldeira, 2012). Sao elementos consensuais dentro da organiza¢do por

traduzirem uma quantificagdo objetiva dos resultados alcangados.

Segundo Parmenter (2020), numa organizacdo, as trés principais vantagens em

determinar corretamente os fatores criticos de sucesso sdo:

¢ Alinhamento das a¢des diarias das equipas com os fatores criticos de sucesso;

15
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e Melhoria do desempenho decorrente da existéncia de um niimero reduzido de
métricas, contudo mais assertivas;
e C(riar, a todos os niveis da organiza¢ao, maior realiza¢do, autonomia, e cultura de

empresa.

2.5 Dashboards

Few (2007) definiu dashboard como uma apresenta¢do visual da informagdo mais
importante para o alcance de um ou mais objetivos, consolidados num unico ecra de forma
que a informagao possa ser assimilada apenas num olhar. Um dashboard deve comunicar
de forma clara, informagao pertinente ao destinatario, pelo que o uso de cores e quaisquer
elementos graficos devem ser apenas os necessarios a comunica¢do dessa informagao.

Demasiado ruido apenas prejudica a percecao da informacao (Few, 2012).

Um dashboard pode ser considerado uma ferramenta de apoio a decisdo facilitando o

acesso a informagao relevante para a gestao.

Para Juice (2009) um dashboard tradicional era caracterizado por um conjunto de
métricas e graficos aglomerados numa Unica pagina. Para que sejam efetivos na partilha
da informagdo, precisam ainda de ser atrativos, organizados, e focados no assunto a
avaliar. Quando criamos de um dashboard devemos ter em mente a resposta a trés

questdes (Juice, 2009):
e Quem ¢ a minha audiéncia?

A criagdo de dashboard deve atender as necessidades de informacdo dos
destinatéarios, qual o nivel de informag¢do de que ja dispdem e quais as suas

experiéncias.
e Que valor o dashboard adiciona?

O dashboard devera conseguir influenciar os comportamentos dos destinatarios,
definir objetivos individuais ou de grupo, comunicar progressos, proporcionar

uma interface comum de analise dos dados criticos para a organizagao.

e Que tipo de dashboard estou a criar?

Um dashboard eficaz deve focar-se na informacao critica ¢ comunica-la de forma

clara e concisa.
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Sherman (2015) define um dashboard como uma ferramenta de Bl que apresenta
informagdo numérica e grafica num unico ecra, facilitando a assimilagdo de informagao
de diversas fontes, e com um grafismo padronizado. Intimamente ligada ao conceito de
dashboard, surge o de data visualization, que se traduz na apresentagao de dados de forma
visual, por exemplo através de graficos e diagramas, fornecendo uma perspetiva ao

decisor que numa tabela dificilmente seria apreendida.

Os dashboards podem incluir graficos de varios tipos, dependendo da mensagem a

transmitir.

Os graficos de colunas, como o exemplificado na Figura 11, tal como os de barras, sdo

adequados para demonstrar desvios de uma ou mais séries.

Figura 11 - Grdfico de colunas

Os graficos de linhas (Figura 12) sdo indicados para demonstrar evolugao temporal.

Figura 12 - Grdfico de linhas
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Os graficos de sparkline (Figura 13) sdo mini graficos e apresentam evolugdo de uma

Unica série, em colunas, linhas, ou ganhos e perdas.
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Figura 13 - Grdficos de sparkline

Os graficos circulares, como o da Figura 14, sdo mais adequados a avaliacdo de

proporg¢des.

Figura 14 - Grdfico circular

Graficos de dispersao, como o da Figura 15, sdo tteis a demonstragdo de tendéncias.
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Figura 15 - Grdfico de dispersdo
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O grafico de bala (Figura 16) ¢ um grafico de barras, que compara uma medida com um

objetivo.
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Figura 16 - Grdfico de bala

O grafico de radar da Figura 17, ¢ uma figura radial, comparativa de varias séries.
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Figura 17 - Grdfico de radar

O grafico de velocimetro (Figura 18) ¢ adequado a demonstragdo do grau de execucao

de um objetivo.
'Aas%

Figura 18 - Grdfico de velocimetro

A Figura 19 mostra-nos exemplos de um dashboard evidenciando alguns dos tipos de

graficos mencionados.
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Figura 19 - Exemplo de dashboard

Fonte: (Few, 2012)

O desenho de um dashboard, deve incluir, por norma, a combinagdo de diversos tipos de

gréficos, consoante o tipo de informagdo que pretendemos transmitir.

2.6 ERP Infor M3

A Infor ¢ uma multinacional tecnoldgica sediada em Nova lorque, que cresceu,

maioritariamente, através de aquisi¢oes. A chegada do ERP M3 a Infor nao foi excecao.

Em 2011 a Infor adquire a Lawson Software, criadora do M3. Este ERP vem juntar-se ao

portefolio da companhia com o propoésito de fornecer uma solucdo dirigida as médias e

grandes empresas. Era entendimento da empresa de que com esta adigdo estariam em

condigdes de concorrer diretamente com SAP e Oracle, os sistemas ERP dominadores

deste mercado (Andorka, 2011).

A Infor ocupava em 2020 a quarta posicao entre os maiores vendedores de ERP

(Panorama, 2019).

A Gartner posiciona-o como visionario no quadrante magico para Cloud ERP 2020

(Figura 20).
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Figura 20 - Quadrante magico da Gartner para Cloud ERP 2020
Fonte: https://asperasolutions.com/wp-content/uploads/2020/07/2020-Magic-Quadrant.png
A versao do ERP atualmente em uso na Domind, instalada em 2011, que se apresenta
com um ecrd de exemplo na Figura 21, apresenta ainda o naming “Lawson”. Necessita
de instalagdo de um cliente em cada posto de trabalho, contrariamente a nova versao cujo
acesso ¢ feito através de qualquer browser. A migragdo para a nova versao esta planeada

efetuar-se até ao final do corrente ano.
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Figura 21 - Exemplo de ecra de entrada do ERP Infor M3

A versdo a instalar, com uma interagdo com o utilizador mais moderna ¢ intuitiva de
(exemplificada na Figura 22), adota um conceito de homepages configuradas por perfil

de utilizagdo, com o propdsito de facilitar e acelerar a acdo do utilizador.
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Figura 22 - Exemplo de homepage da nova versdao do ERP Infor M3

Fonte: Demo Infor
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Nesta atualizagdo, € inten¢ao da empresa levar a cabo uma revisao dos processos ¢ prever
a parametrizacao do sistema de forma a responder as necessidades de informagao que irdo
suportar a implementacdo dos indicadores “2.01 - On-time delivery”, “2.02 - Taxa de
reclamacgoes por encomenda expedida”, “2.03 - Taxa de encomendas canceladas”™, e “2.04
- Taxa de roturas de stock”, identificados neste projeto e definidos no capitulo 6.1.1 e ndo

implementados por ser insuficiente a informacao disponivel.
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3 Metodologia

Neste capitulo define-se a metodologia de investigacao e analise adotada que melhor se
adapta ao projeto: a metodologia investigacdo-acdo. Descreve-se ainda brevemente a

entidade que acolheu o projeto, bem como a experiéncia do investigador.

3.1 Metodologia investigacio-aciao

Neste projeto optou-se por usar a metodologia investigacdo-a¢do. Esta metodologia,
muito utilizada em ambientes académicos e de investiga¢do em sistemas de informacao,
produz resultados relevantes uma vez que surge tipicamente associada ao envolvimento
do investigador na agdo (observa e participa no caso em estudo), com o objetivo de

contribuir para a resolugdo de problemas imediatos (Baskerville, 1999).

A metodologia investigacdo-a¢ao, na sua definigdo mais comum, apresenta-se como um

processo ciclico de cinco fases (Baskerville, 1999):
e Diagnéstico;
e Planeamento das agoes;
e Execucdo das ag¢oes;
e Avaliacao;

e Especificacdo do conhecimento adquirido.

A Figura 23 apresenta as cinco fases da metodologia investigacdo-acao e a sua interacao.
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Diagndstico

Especificagdo
do Planeamento
conhecimento das acdes
adquirido

5

acoes

FulfeEt . Execucdo das

Figura 23 - Fases da metodologia investigagdo-acdo

Fonte: Adaptado de Baskerville (1999)

Ainda, segundo Baskerville (1999), o dominio da investigagdo-agdo ¢ normalmente

caraterizado por um ambiente onde:

(1) o investigador esta ativamente envolvido, com vantagens para ele e para a

organizagao;
(i1) o conhecimento obtido pode ser de imediato aplicado;
(ii1) a investigag¢do € um processo ciclico de ligag¢do entre teoria e pratica.

O desenvolvimento deste projeto observou vdarias atividades para cada fase

correspondente a metodologia utilizada:

1. Diagnostico
e Definicdo dos requisitos em reunido com a Administracio e Diregao
Comercial. Defini¢do dos KPI a monitorizar no processo de negocio
selecionado.
2. Planeamento das agdes
e Definicdo de prazos de execugdo das diversas atividades.

e Estabelecimento das dependéncias entre as atividades.
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e Cronograma do projeto.
3. Execucao das agoes
e Desenho da data warehouse usando o Microsoft SQL Server Management
Studio.
e Desenho da base de dados de stagging para solugdo de ETL, usando o
Microsoft SQL Server Studio.
e Desenho da solugdo de ETL, usando o Microsoft Access.
e Desenho dos dashboards usando o Microsoft Power BI.
4. Avaliagdo
e Avaliacdo dos dashboards pelos utilizadores através de entrevista.
5. Especificacdo do conhecimento adquirido
e Ao longo de todo o projeto, o conhecimento adquirido ¢ de imediato aplicado
na reestruturagcdo dos processos, no caso de nio terem tido sucesso, ou em

contributos para as tarefas seguintes no caso de terem sucesso.

3.2 Entidade de acolhimento do projeto

A Domino, S.A., empresa que acolheu este projeto, nasceu em 1988 em Condeixa-a-
Nova. Estd implantada numa area de cerca de 90.000 m2 e comegou por ter uma unidade
industrial dedicada a producdo de pavimentos cerdmicos. Manteve um crescimento
sustentado, a dois digitos, até ao ano de 2008, o que alicergou a expansdo da estrutura

fabril.

Atualmente dispoe de trés unidades industriais, uma vocacionada para producao de
pavimentos, outra para a producio de revestimentos e uma terceira, de menor dimensao,
vocacionada para produtos retificados de pavimento e revestimento e ainda para a

producdo de pecas de decoracdo complementares. Emprega cerca de 170 trabalhadores.

A Figura 24 ilustra a vista aérea das duas principais unidades fabris.
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Figura 24 — Imagem da organizagdo de acolhimento do projeto
Relativamente ao departamento comercial — aquele que mais diretamente impacta no
presente projeto - estd estruturado em trés niveis, conforme a Figura 25.
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Figura 25 — Organigrama da entidade de acolhimento

Os Area Managers dependem diretamente da Administracdo e sdo os responsaveis pelos
diversos mercados em que a organizacdo estd presente. No mercado nacional atua com
vendedores proprios, enquanto no mercado externo, onde estd presente em cerca de
sessenta paises, atua através de agentes locais. Os mercados de exportacdo mais
representativos sao Espanha, Franca e Alemanha. O volume de negocios atingiu em 2020

cerca de 12,8 milhGes de euros.

Os dashboards a desenvolver no ambito deste projeto t€ém como publico-alvo trés perfis

diferentes, respetivamente a Administracdo, a area comercial e de marketing e a area de
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concecdo e desenvolvimento, impactando diretamente cerca de 14 colaboradores nestes

departamentos.

O projeto desenvolvido foi avaliado por estes destinatdrios, através de inquérito
especificamente desenhado para este fim, conforme descrito no APENDICE 1. Guido

para entrevista de validacao de dashboards.

As conclusoes desta avaliagdo serdo tidas em conta em futuras atualizagdes do projeto.

3.3 Experiéncia do investigador

O investigador esta ativamente envolvido na organizacdo desde 1999, sendo inicialmente
responsavel pelas areas de contabilidade, controlo de gestdo e tecnologias de informacao

(TT) e tendo nos ultimos anos assumido cumulativamente a area de aprovisionamentos.

A organizagdo nao dispde de um departamento de TI, pelo que a implementagdo de uma
solugdo de BI s6 seria possivel pela mao deste projeto, ou pela aquisi¢do de uma solugdo

externa.
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4 Diagnostico

Neste capitulo apresenta-se o projeto comecando pela descrigao da situagao atual, ou seja,

“as is”. Apos a descrigdo da situagdo atual e a sua andlise, uniram-se 0S recursos

disponiveis de forma a tentar encontrar uma solu¢do que melhor garanta o alcance dos

objetivos propostos.

4.1 O modelo dimensional

Kimball propds um modelo para a criagdo de uma data warehouse assente em quatro

etapas (Kimball & Ross, 2002), modelo esse adotado neste projeto. Sdo elas, a selecdo do

processo de negdcio, a defini¢do da granularidade dos dados, a definicdo das dimensdes

¢ a definigdo dos factos.

A Figura 26 representa o modelo dimensional aplicado neste projeto.

( N
1 AreaManager
. Aigo -areaManagerlD (Pk) 1 N
-artigolD (Pk) -areaManager Agente
-arti
_:e:igeo 1 ( 1| -agentelD (Pk)
. -nomeAgente
-familia
-dimensao * 1
-unidade Venda
-codbCatalogt;o -contador (Pk) J
-a;flnaamen ° -companhia Orcamento
9 -dataVenda (Fk) _contador (Pk)
[ -areaManagerlD (Fk) _datald (FK) =
=| -agentelD (Fk) -areaManagerlD (Fk) = J
~ENEniRID k) -agentelD (Fk) z \
Calendario 'a“'g‘l’r:D1(Fk) -clientelD (Fk)
-escolha : "
-datalD (Pk) tdVend -artigolD (Fk)
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dataCalendario A 1
-ano 4 : -valOrcamento
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-diaSemana valGusto -loja .
-diaSemanaAbrev | S e -nomeCliente
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-anoMes b 1 | -importancia
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-paislsoA3
{ )

Figura 26 - Modelo dimensional de Kimball aplicado no projeto atual

Fonte: elaborag¢do propria
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4.1.1 Selecao do processo de negdcio

A selecdo do processo de negocio, ¢ a identificagdo da 4rea da empresa que se pretende
avaliar. O processo estava previamente identificado. A necessidade de melhorar a anélise
de desempenho do departamento comercial é uma necessidade reconhecida pela
Administra¢io da empresa. E fundamental a medi¢io do cumprimento dos objetivos de
venda, diariamente, para que quaisquer desvios possam merecer aten¢do imediata. O

compromisso da Administragdo revela-se de extrema importancia na implementagao de

qualquer processo novo.

Esta nova ferramenta, mais agil, interativa, traduz-se numa maior autonomia dos area
managers ¢ dos agentes, quanto ao acompanhamento dos indicadores que lhes estdo
imputados e pretende-se que seja uma mais-valia na gestdo do seu dia-a-dia. Os principais
indicadores do seu desempenho sdo o cumprimento do or¢gamento de vendas e as margens

geradas.

4.1.2 Definicao da granularidade dos dados

A data warehouse ira ter um registo por dia, cliente, artigo, com a agregacao das vendas,
relativamente a quantidades, valor de venda. A mesma granularidade serd aplicada aos
dados relativos ao or¢amento. Foram introduzidos dados historicos desde o ano de 2015

relativamente as vendas, e desde 2018 relativamente ao or¢gamento.

4.1.3 Identificacoes das dimensoes

A 1identificacdo das dimensdes foi realizada com a colaboracdo da Administra¢dao e da
Diregao Comercial. Esta colaboragdo foi essencial para a defini¢do clara de quais as
questdes a responder com o projeto e, assim, identificar as dimensdes de andlise a
implementar na data warehouse. As tabelas de dimensdes devem conter todas as
caracteristicas que servirdo, quer para filtro, quer para agrupamento de informacdo. As

dimensdes consideradas fundamentais foram as seguintes:

e C(Calendario — dimensao essencial em qualquer data warehouse, permite a analise
cronologica dos factos. E esta a tabela que controla as andlises temporais que

iremos implementar.

A Tabela 1 apresenta a estrutura da tabela calendario.
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Tabela I - Data warehouse - tabela de calendario

Campo da tabela Formato Descrigao

Datald Inteiro Chave primaria da tabela. Foi usada uma
surrogate key com vista a potenciar a
performance do sistema. E o campo de
relacionamento com as tabelas de factos.

DataCalendario date Data representada na Datald.

Ano Inteiro Representa o ano.

Mes Inteiro Mgés do ano.

Dia Inteiro Dia do més.

DiaSemana Texto Dia da semana por extenso.

DiaSemanaAbrev | Texto Dia da semana abreviado.

NomeMes Texto Mé¢s por extenso.

MesAbrev Texto Mgés abreviado.

Trimestre Inteiro N.° do trimestre.

AnoMes Inteiro Ano e més no formato AAAAMM.

DiaAno Inteiro Numero do dia no dia (contagem continua).

Semana Inteiro N.° da semana.

DiaUtilDoMes Inteiro N.° do dia util no més.

o Area Manager — dimensdo que classifica o gestor responsavel pelo cliente.

A Tabela 2 apresenta a estrutura da tabela drea manager.

Tabela 2 - Data warehouse - tabela de area manager

Campo da Formato Descrigao
tabela
AreaManagerID | Inteiro Chave primaria da tabela (surrogate key).
AreaManager Texto Nome do area manager.
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e Agente — caracteriza o vendedor ou comissionista que intermediou a venda. A

Tabela 3 apresenta a estrutura da tabela agente.

Tabela 3 - Data warehouse - tabela agente

Campo da Formato Descrigao
tabela
AgentelD Inteiro Chave primaria da tabela (surrogate key).
NomeAgente Texto Nome do agente.

e C(liente — dimensao que caracteriza o cliente, a sua identificagdo, localizagao, e

situacdo perante a empresa. A Tabela 4 apresenta a estrutura da tabela cliente.

Tabela 4 - Data warehouse - tabela de cliente

Campo da tabela Formato Descrigao
ClientelD Inteiro Chave primaria da tabela (surrogate key).
Loja Texto Identificacdo da loja.
NomeCliente Texto Nome do cliente.
NomeGrupo Texto Nome do grupo a que o cliente pertence.

Se for um cliente individual deve assumir
o valor de [NomeCliente].

Pais Texto Nome do pais do cliente.

Localidade Texto Localidade, incluindo cédigo postal.

Importancia Texto Assume o valor “Corrente” ou
“Estratégico”.

AreaManagerAtual | Texto Nome do area manager atual.

AgenteAtual Texto Nome do agente atual.

Mercado Texto Mercado: “Interno” ou “Externo”.

PaisIsoA3 Texto Codigo ISO do pais, para
georreferenciagdo nos mapas do
bing.com.
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e Artigo — dimensdo que carateriza o artigo vendido, a sua identificacdo interna,
dimensdo, e familia e gama a que pertence. A Tabela 5 apresenta a estrutura da

tabela artigo.

Tabela 5 - Data warehouse - tabela de artigo

Campo da Formato Descrigao
tabela

Artigold Inteiro Chave primaria da tabela (surrogate key).
Artigo Texto Descrigao do artigo.
Serie Texto Série do artigo (colecdo).
Familia Texto Familia do artigo.
Dimensao Texto Dimensdes do formato da peca.
Unidade Texto Unidade bésica do artigo (SKU).
CodCatalogo Texto Cddigo de catalogo (referéncia comercial).
Acabamento Texto Tipo de acabamento da pega.
Gama Texto Gama do artigo.

4.1.4 Identificacao dos factos

Usamos duas tabelas para o registo dos factos, uma para registar os factos relativos as
vendas, outra para registar os relativos ao orgamento. Optamos por este modelo por nos
apresentar maior simplicidade de interagdo e de atualizagao dos dados. Por um lado, a
identificacao da empresa que efetua a venda, ¢ um dado que nao existe relativamente ao
or¢amento — ¢ um valor global. Por outro lado, a frequéncia de atualiza¢do ¢ também
totalmente diferente - os dados relativos ao or¢gamento sao atualizados uma vez no ano,

enquanto os relativos as vendas sdo de atualizagdo diaria.

As tabelas de factos relacionam-se com as tabelas de dimensdes numa relagdo de “1 para

muitos”. Este relacionamento permite o filtro dos dados contidos nas tabelas de factos.
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Venda — tabela de registo dos dados de venda. A Tabela 6 apresenta a estrutura da

tabela de vendas.

Tabela 6 - Data warehouse - tabela de vendas

Campo da Formato Descricao
tabela

Contadorld Inteiro Chave primadria, auto incrementada.

Companhia Inteiro Identifica a empresa através da qual foi efetuada
a venda. Pode ter origem na Domind, S.A., na
Domin6 Sucursal Espanha, ou na Gresital, S.A.

DataVenda Inteiro Chave estrangeira, identifica a data de venda.

AreaManagerld | Inteiro Chave estrangeira, identifica o area manager na
data da venda.

Agenteld Inteiro Chave estrangeira, identifica o agente na data da
venda.

Clienteld Inteiro Chave estrangeira, identifica o cliente.

Artigold Inteiro Chave estrangeira, identifica o artigo.

Escolhal Bit Identificador de stock vendido de 1.* escolha.

QtdVenda Decimal Quantidade vendida na sku do artigo.

QtdUniforme Decimal Quantidade vendida em unidade uniforme (m?).

ValVenda Decimal Valor da venda.

ValRappel Decimal | Valor estimado de rappel associado a venda.

ValLiquido Decimal Valor da venda excluido da estimativa de rappel.

ValCusto Decimal Valor do custo da venda.

Margem Decimal | Margem da venda. Corresponde ao
“ValLiquido” — “ValCusto”.

ClienteNovo Bit Identificador de venda em cliente novo. Sdo
consideradas vendas a clientes novos todas as
efetuadas até um ano apds a primeira fatura do
cliente.

ArtigoNovo Bit Identificador de venda de artigo novo. Sdo

consideradas vendas de artigos novos, todas as
efetuadas em artigos criados no ERP até trinta
meses.
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e Orgamento — tabela de registo do orcamento. A granularidade ¢ definida pelo
conjunto de chaves estrangeiras, sendo os factos a quantidade e o valor

orcamentado. A Tabela 7 apresenta a estrutura da tabela orgamento.

Tabela 7 - Data warehouse - tabela de or¢amento

Campo da Formato Descrigao
tabela
Contadorld Inteiro Chave primadria, auto incrementada.
Datald Inteiro Chave estrangeira, identifica a data.
AreaManagerld | Inteiro Chave estrangeira, identifica o area

manager na data do orcamento.

Agenteld Inteiro Chave estrangeira, identifica o agente na
data do or¢gamento.

Clienteld Inteiro Chave estrangeira, identifica o cliente.
Artigold Inteiro Chave estrangeira, identifica o artigo.
QtdOrcamento | Decimal Quantidade or¢amentada.
ValOrcamento | Decimal Valor do or¢amento.

4.2 Infraestrutura tecnologica

A companhia usa um sistema empresarial (enterprise system) desde o inicio dos anos 90,
primeiro com uma solu¢do apoiada em Sistemas de Gestdo de Bases de Dados (SGBD)
Informix e, a partir de 2011, com a alteragdo para uma solucdo de ERP do portefdlio da
Infor (“M3”), assente num SGBD Microsoft SQL Server. No Infor M3 foram
implementados os mddulos de contabilidade / finangas, comercial, compras, logistica,

planeamento e fabrico.
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Contabilidade
e finangas

Logistica Planeamento

Figura 27 - Médulos do Infor M3 implementados
Dispoe ainda de um MES (Manufacturing Execution System) desenvolvido
especificamente para a empresa em 2008, no qual gere o funcionamento do “chao-de-
fabrica”.
Futuramente estd planeada a implementacdo de um CRM (Customer Relationship

Management), bem como a atualizacdo do ERP para a nova versao.

4.3 Modelo de informaciao atual (as is)

A companhia distribui diariamente, por email, relatorios estaticos em ficheiros em
formato “Portable Document Format” (PDF) com a medicao do desempenho obtido pela
sua estrutura comercial, com informac¢ao relativa a quantidades, a valores vendidos e
respetivos pregos médios de venda. Esta informag@o ¢ orientada a trés niveis, agentes
comerciais, area managers, ¢ Administragdo, medindo o desempenho no més e
acumulado do ano comparativamente ao orcamento. Nestas andlises sdo medidas as

quantidades vendidas e o valor faturado.

Sendo de fundamental importdncia este acompanhamento permanente, por forma a
cumprir as metas definidas, torna-se, ainda assim, escasso quando se verifica necessario
reajustar estratégias comerciais, ou mesmo suportar as op¢oes no desenvolvimento do
produto. Nestas situagdes os utilizadores recorrem ao departamento de TI para solicitar

“aquela” consulta adicional que lhes permitird fundamentar a decisao.
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Como exemplo da informagao distribuida, a Figura 28 apresenta a estrutura do relatorio
para a andlise didria das vendas, com a divisdo pelo mercado interno e externo, € com o

resumo do més e acumulado a data comparativamente ao orgamentado.

DOMINO-Industrias Ceramicas, S.A. _— 000 000 m2
- L. Objectivos para Junho:
Anilise diaria de vendas (2021) 000000 €
Didrio de vendas:
Mercado intemo Mercado extemo Total dos
Pavimento Revestimento Rectificado P.corada rectificada | Pegas Pavil i Rectificad P.corada rectificada | Pegas mercados
Da| Q v PM Q v PM Q v PM Q v PM v Q v PM Q v M Q v PM Q v PM v Q v PM

Total do més:

Acmulado a data:

olola

Figura 28 - Exemplo do relatorio diario de vendas

A Figura 29 apresenta a avaliacdo do desempenho por area manager, quer no més em
analise, quer em termos acumulados. Este relatorio, quando destinado a Administracao,
tem como detalhe o desempenho dos area managers, e quando destinado aos area
managers, tem como detalhe o desempenho vendedores e agentes. Atualmente este
relatorio ndo ¢ distribuido aos agentes, mas apenas aos vendedores no mercado nacional.

DOMINO-Industrias Ceramicas, S.A.

Analise de vendas por Area Manager a

Area manager Més de
Grés Porcelanate Revestimento Rectificado P.corada rectificada Pegas Esp Total Pecfor
Qud Valor| PM| Dv €] Qud Valor| PM| Dv€| Qud)  Valor] PM| Dv€ Qtd]  Valor] PM| Dv€ Qud]  Valor| PM| Dv§  Valor| Dv €] Qid Valor| PM| Dveg ™"

[Total do més:

Area manager Acumulado a Junho
Grés Porcelanato Revestimento Rectificado P.corada rectificada Pegas Esp Toal Perfor
Q] Valor] PM] Dv € Q] Valor] PN] Dv e Q] Valor PM[ Dve|  Qtd  Valor] PM[ DvE|  Grd]  Valod PM] Dve  Valoq DvE| [ Valor| PH] Dv€| ™"

[Total acumaiado:

Figura 29 - Exemplo de relatorio diario de desempenho por area manager

Complementarmente ¢ disponibilizada uma aplicagdo em MS Access parametrizada com
relatorios diversos acerca do desempenho do departamento comercial. A Figura 30

apresenta um conjunto de relatorios comerciais “ad-hoc” disponiveis nessa aplicagao.
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Vendas

1 4 r | \
Dlonaino, oA

]
_
_
_
_
_

Figura 30 — Relatorios comerciais “ad-hoc” disponiveis em aplicagdo MS Access

A Figura 31 mostra a andlise das vendas por area manager, mercado, e agente,

comparativamente ao or¢amento.

?] OS]
8 Fatm
DOMINO Vendas vs orgamento por Area Manager/mercado/agente (€)

[ RS O ano: 221  Domes1ambc s

F F im et PEsp. Total Desvio
Orgam. Real FPM.| Crgam. Real P.M.| Orgam. Real PM.| Crgam. Real PM.| Orgam. Real Orgam. Real PM.| Valor %

Merzado

MERCADO INTERNO

PORTUGAL

TOTAL DO PalS:
Desvia €2 PU o

TOTALAREA MANAGER:

Desvia €2 PU o

TOTAL DO RELATORIO:

Desvia €2 PU o

Figura 31 - Exemplo de relatorio de vendas vs or¢amento

O exemplo da Figura 32 ilustra um relatorio com detalhe do cliente.

-]

5 Pag. 1 de 2
DOMINO :
INDUSTRIAS (FRAMEIAS S.A,

Evolugao de vendas por mercado/agente/cliente
Meses:1a6
Cliente 2020 2021 Variagio
valor | atdim2) | pm valor | atd(m2) | pM | val | ad | Pm.
PORTUGAL

Vendedor 1

Cliente 1

Cliente 12

Figura 32 - Exemplo de relatorio comparativo de vendas para periodo homélogo
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5 Planeamento das acoes

O planeamento de um projeto ¢ de fulcral importincia para o sucesso da sua
implementagdo. Assim, na fase de planeamento das agdes determinamos quando e como

se deveriam processar as diversas tarefas.

e A elaboracdo do relatério € uma tarefa de transversal a todo o projeto, e como tal
ird prolongar-se durante todo o periodo de execu¢do e em paralelo com as
restantes atividades.

e A revisdo da literatura decorreu entre novembro e dezembro de 2020.

e Na fase de diagnostico foi definido o ambito do projeto em reunido com a
Administragdo. Foi definido o processo de negécio a abordar e os respetivos KPI
a monitorizar. Esta fase previu-se concluir até janeiro de 2021.

e A defini¢ao dos KPI, cujo levantamento foi feito na fase de diagnostico, planeou-

se concluir até final de janeiro de 2021.
Atividade precedente: Diagndstico.

e A selecdo da ferramenta de BI planeou-se efetuar em janeiro e fevereiro de 2021.

e A parametrizagao da data warehouse previu-se efetuar entre fevereiro e maio de

2021.
Atividade precedente: Defini¢ao dos KPI.

e A integracdo com o ERP, que inclui a criacdo da estrutura de ETL, planeou-se
ocorrer em paralelo com a parametrizagdo da data warehouse entre fevereiro e

maio de 2021.
Atividade precedente: Defini¢do dos KPI.
e O desenvolvimento dos dashboards planeou-se efetuar em maio de 2021.

Atividades precedentes: Parametrizacao da data warehouse e Integracdo com o

ERP.

e A apresentagao do prototipo a planeou-se efetuar em maio de 2021.
Atividades precedentes: Desenvolvimento dos dashboards.

e Implementagdo da solugdo a concluir-se entre junho e julho de 2021.

Atividades precedentes: Apresentacao do protétipo.
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e A preparacdo da apresentacdo do relatorio planeou-se decorrer até final de julho

de 2021.
Atividades precedentes: Implementacao da solucao.

A Figura 33 resume e ilustra, por forma a melhor visualizar o encadeamento das

atividades, o cronograma do projeto.

Nov  Dez | Jan | Fev | Mar Abr Mai | Jun @ Jul
202020202021 2021 2021 2021 2021 2021 2021

Elaboracdo do relatério &&&\\\j\\\%\\\%\\\%&\\\&\\\\&&\\&&\\&

Nkl

Revisdo de literatura \\

D N\

Defini¢ao KPI's \

Selecdo ferramenta BI N
Parametrizagao Data Warehouse \\\\\&\\&§
Integracao com ERP \\\ \\&§§

Desenvolvimento dos dashboards

Apresentagdo do protétipo &\

Implementagdo solugdo &\\

A\

Fases

Preparacdo apresentacdo do relatério

Figura 33 - Cronograma do projeto
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6 Execucao das acoes

6.1 Novo modelo de informacao

O novo conceito passa por, mantendo a frequéncia diaria da atualizacdo da informacao,
apresenta-la através de uma solucao de BI, permitindo uma maior interagdo com os dados,
uma experiéncia mais atrativa ¢ sobretudo, uma riqueza de informagdo muito superior.
Pretende-se chegar a outros departamentos, nomeadamente o de marketing e o de
desenvolvimento de produto, sempre com o propoésito de disponibilizar informagao que
contribua para decisdes mais assertivas, quer do foro comercial e marketing, quer do

desenvolvimento de produto.

A solugdo de Bl adotada foi o Microsoft Power BI. A familiaridade e a ligagdo com outras
ferramentas Microsoft, bem como a disponibilidade de licenciamento gratuito foram os

fatores decisivos da opg¢ao pela ferramenta.

6.1.1 Definicao dos KPI

Existem variadas propostas de KPI para monitorizagdo da fun¢do de vendas, entre os
quais, os propostos por Caldeira (2012). Importa harmonizar estas propostas com as
expetativas da organiza¢do, com a sua forma de trabalho, por forma a manter o foco no

essencial — aumentar o desempenho da equipa.

A organizagdo monitoriza varios KPI referentes ao departamento comercial que quer ver
mantidos no novo modelo, a considerar no ambito deste projeto, tais como os que se

apresentam na Tabela 8, referentes as “Vendas mensais versus orgamento (m?)”.
Tabela 8 - Indicador 1.01 - Vendas mensais versus orcamento (m?)

Indicador: 1.01
Nome indicador: | Vendas mensais versus or¢amento (m?)

Descrigao: Comparacao das quantidades vendidas mensalmente com o
respetivo orcamento.

Implementar hierarquia por area manager, mercado, agente.
Forma de calculo: | Somatdério da quantidade vendida no periodo de referéncia e
somatorio da quantidade orcamentada no mesmo periodo.
Unidade: m?

Apresentacao: Grafico de colunas.
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A Tabela 9 apresenta o indicador “Vendas mensais versus or¢amento (€)”.

Tabela 9 - Indicador 1.02 - Vendas mensais versus or¢amento (€)

Indicador 1.02

Nome indicador: | Vendas mensais versus or¢gamento (€)

Descrigao: Comparacdo do valor das vendas mensais com o valor
or¢amentado.

Implementar hierarquia por area manager, mercado, agente.

Forma de calculo: | Somatério do valor das vendas no periodo de referéncia e
somatorio do valor orgamentado para o mesmo periodo.

Unidade: €
Apresentagao: Grafico de colunas.

Na Tabela 10 ¢ apresentado o indicador “Vendas mensais versus periodo homologo
(m?)”

Tabela 10 - Indicador 1.03 - Vendas mensais versus periodo homélogo (m?)

Indicador 1.03
Nome indicador: | Vendas mensais versus periodo homélogo (m?)

Descrigao: Comparacao das quantidades vendidas mensalmente com o
periodo homologo.

Implementar hierarquia por area manager, mercado, agente.
Forma de calculo: | Somatdério da quantidade vendida no periodo de referéncia e
somatorio da quantidade vendida no periodo homologo.

Unidade: m?

Apresentagao: Grafico de colunas.

A tabela Tabela 11 apresenta o indicador “Vendas mensais versus periodo homoélogo (€)”.

Tabela 11 - Indicador 1.04 - Vendas mensais versus priodo homologo (€)

Indicador 1.04

Nome indicador: | Vendas mensais versus periodo homdlogo (€)

Descricao: Comparacdo do valor das vendas mensais com o periodo
homologo.

Implementar hierarquia por area manager, mercado, agente.

Forma de calculo: | Somatério do valor das vendas no periodo de referéncia e
somatorio do valor das vendas no periodo homologo.

Unidade: €

Apresentacao: Grafico de colunas.
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Na Tabela 12 ¢ apresentado o indicador “Vendas acumuladas versus or¢amento (m?)”.

Tabela 12 - Indicador 1.05 - Vendas acumuladas versus or¢amento (m?)

Indicador:
Nome indicador:

Descrigao:

Forma de calculo:

Apresentacao:

1.05

Vendas acumuladas versus or¢amento (m?)

Comparacdo das quantidades acumuladas vendidas com o
respetivo orcamento.

Implementar hierarquia por area manager, mercado, agente.
Somatorio da quantidade vendida desde o inicio do ano até ao
periodo de referéncia e somatorio da quantidade orgamentada no
mesmo periodo.

Unidade: m?

Grafico de colunas.

A Tabela 13 apresenta o indicador “Vendas acumuladas versus orgamento (€)”

Tabela 13 - Indicador 1.06 - Vendas acumuladas versus or¢amento (€)

Indicador
Nome indicador:

Descrigao:

Forma de calculo:

Apresentacao:

1.06
Vendas acumuladas versus orcamento (€)

Comparacao do valor das vendas acumuladas com o respetivo
valor or¢amentado.

Implementar hierarquia por area manager, mercado, agente.
Somatorio do valor das vendas desde o inicio do ano até ao periodo
de referéncia e somatorio do valor or¢amentado para o mesmo
periodo.

Unidade: €

Grafico de colunas.

A Tabela 14 apresenta o indicador “Vendas acumuladas versus periodo homélogo (m?)”.

Tabela 14 - Indicador 1.07 - Vendas acumuladas versos periodo homdlogo (m?)

Indicador
Nome indicador:

Descrigao:

Forma de calculo:

Apresentagao:

1.07

Vendas acumuladas versus periodo homélogo (m?)

Comparacao das quantidades acumuladas vendidas com o periodo
homologo.

Implementar hierarquia por area manager, mercado, agente.
Somatorio da quantidade vendida desde o inicio do ano até ao
periodo de referéncia e somatorio da quantidade vendida no
periodo homologo.

Unidade: m?

Grafico de colunas.
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Na Tabela 15 ¢ apresentado o indicador “Vendas acumuladas versus periodo homoélogo

(€)”.

Tabela 15 - Indicador 1.08 - Vendas acumuladas versus periodo homaologo (€)

Indicador
Nome indicador:
Descrigao:

Forma de calculo:

Apresentacao:

1.08
Vendas acumuladas versus periodo homologo (€)

Comparacao do valor acumulado das vendas com o periodo
homologo.

Implementar hierarquia por area manager, mercado, agente.
Somatorio do valor das vendas desde o inicio do ano até ao periodo
de referéncia e somatorio do valor das vendas no periodo
homologo.

Unidade: €

Grafico de colunas.

A Tabela 16 apresenta o indicador “indice de vendas em novos clientes”.

Tabela 16 - Indicador 1.09 - Indice de vendas em novos clientes

Indicador
Nome indicador:
Descrigao:

Forma de calculo:

Apresentacao:

1.09
Indice de vendas em novos clientes

Percentagem das vendas efetuadas em novos clientes.
Implementar hierarquia por area manager, mercado, agente.

Somatoério do valor das vendas em novos clientes / somatorio do
valor total das vendas.

Unidade: %
Cartao

A Tabela 17 apesenta o indicador “Indice de vendas de novos artigos”.

Tabela 17 - Indicador 1.10 - Indice de vendas de novos artigos

Indicador
Nome indicador:

Descrigao:

Forma de calculo:

Apresentagao:

1.10
indice de vendas de novos artigos

Percentagem das vendas efetuadas de novos artigos.
Implementar hierarquia por area manager, mercado, agente.

Somatorio do valor das vendas de novos artigos / somatorio do
valor total das vendas.

Unidade: %
Cartao
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A Tabela 18 apresenta o indicador “Top de vendas por série”

Tabela 18 - Indicador 1.11 - Top de vendas por série.

Indicador
Nome indicador:

Descrigao:
Forma de calculo:

Apresentacao:

1.11

Top de vendas por série.

Somatoério do valor de venda acumulado do ano por série
(carateristica dos artigos).

Somatorio do valor cumulado das vendas

Unidade: €

QGrafico de barras

Para além destes, foi identificado um novo indicador “Taxa de crescimento das vendas”

a ser adicionado ao modelo, apresentado na Tabela 19.

Tabela 19 - Indicador 1.12 - Taxa de crescimento das vendas

Indicador
Nome indicador:

Descrigao:

Forma de calculo:

Apresentacao:

1.12

Taxa de crescimento das vendas

Percentagem de crescimento das vendas comparativamente ao
periodo homologo.

Implementar hierarquia por area manager, mercado, agente.

Somatorio do valor acumulado do ano das vendas no periodo de
referéncia / somatodrio do valor acumulado do ano das vendas no
periodo homologo.

Unidade: %

Grafico de barras

Foi ainda identificada a necessidade de monitorizacdao de outros KPI. Atualmente esses

KPI ainda ndo tém possibilidade de operacionalizacdo, mas, prevé-se que sejam

implementaveis com uma nova versdado do ERP. A implementacdo de outros KPI

dependera da alteragdao de procedimentos de registo internos. Entre estes, encontra-se o

indicador “On-time delivery” que se apresenta na Tabela 20.

Tabela 20 - Indicador 2.01 - On-time delivery

Indicador
Nome indicador:

Descrigao:

Forma de calculo:

Apresentagao:

2.01
On-time delivery

Percentagem das vendas entregues dentro do prazo acordado com
o cliente.

Somatdrio do valor acumulado do ano das vendas entregues dentro
do prazo no periodo de referéncia / somatério do valor acumulado
do ano das vendas.

Unidade: %
Grafico de linhas
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Outro KPI diz respeito ao indicador 2.02 referente a “Taxa de reclamacgdes por

encomenda expedida” e que se apresenta na Tabela 21.

Tabela 21 - Indicador 2.02 - Taxa de reclamagoes por encomenda expedida

Indicador
Nome indicador:

Descrigao:

Forma de calculo:

Apresentacao:

2.02
Taxa de reclamagoes por encomenda expedida

Percentagem do numero de reclamacdes por cada encomenda
expedida.

Somatoério do nimero de reclamagdes registado / somatorio do
numero de encomendas expedidas

Unidade: %
Cartao

O indicador 2.03 “Taxa de encomendas canceladas” ¢ apresentado na Tabela 22.

Tabela 22 - Indicador 2.03 - Taxa de encomendas canceladas

Indicador
Nome indicador:

Descrig¢ao:

Forma de calculo:

Apresentacao:

2.03
Taxa de encomendas canceladas

Percentagem do niimero de encomendas canceladas por iniciativa
do cliente.

Somatoério do namero de encomendas canceladas / somatério do
nimero de encomendas registadas

Unidade: %
Cartao

A Tabela 23 apresenta o indicador 2.04 “Taxa de roturas de stock™.

Tabela 23 - Indicador 2.04 - Taxa de roturas de stock

Indicador
Nome indicador:

Descrig¢ao:

Forma de calculo:

Apresentacao:

2.04
Taxa de roturas de stock

Percentagem do ntimero de linhas de encomendas sem stock
disponivel para as satisfazer.

Somatdrio do ntimero de linhas de encomendas sem stock /
somatorio do niumero de linhas de encomendas registadas

Unidade: %
Cartao
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6.1.2 Revisao dos KPI

A organizagdo rev€ anualmente, no ambito do seu plano anual de atividades, os
indicadores estratégicos e operacionais a serem monitorizados pelo Sistema de Gestdo da
Qualidade (certificacdo ISO 9001:2015). Os KPI definidos neste projeto estdo alinhados

com esse plano, estando também eles sujeitos a avaliagao anual.

6.2 Processo de ETL

Os processos de Extract, Transform and Load (ETL) tém como objetivo dotar os dados
das mais diversas origens, da conformidade exigida pela data warehouse que ira alimentar
a solucdo de BI. Implementou-se uma “Data Staging Area”, um local de armazenamento
temporario, onde serdo recolhidos e transformados os dados antes de serem adicionados

ao modelo de dados.

6.2.1 Modelo de dados

O modelo relacional tornou-se no modelo dominante nas solugdes transacionais, assente

na simplicidade da sua estrutura logica (Connolly & Begg, 2005).

Foi adotado este modelo, mais adequado a recolha e transformacao dos dados, na criagao

uma base de dados autonoma em SQL Server para suportar o processo de ETL.

A Figura 34 apresenta o modelo de dados relacional criado para o processo ETL

implementado.

47



Integragdo de Business Intelligence com Enterprise Resource Planning numa PME

ClienteERP ContratoRappel
= | -clienteErpID (Pk) ———— | -contratolD (Pk) 1
AreaManager -Fomlgfli’enteErp -descri,f,lao ContratoEscaloes
-localidade -precolviin -contratolD (Pk
-areaManagerlD (Pk) | 1 pais o« | oot ((F’k))
:::mz::g::ow 1{ -grupo 1 1 1 -valorInicial
B g -controlalLoja _taxa
-areaManagerlD
-agentelD
VendaERP
-contador (Pk) ., e
-encomenda LojaERP i EEIERIOFSE
-linha ~clienteErplD (Pk) SoriEiIR (Px)
-clienteErpID (Fk) " 1| -locEntregalD (Pk) ~familialD (Pk)
-locEntregalD (Fk) -descrLocEntrega
-locEntrega -localidade
-dataVenda -pais RappelExclusoes
-ano -clienteAtribuidoDW b -contratolD (Pk)
-artigoErpID -ano (Pk)
-gtd N -clientelD (Pk)
-valor -artigolD (Pk)
-fatura -excluiEscalao
-contratolD -excluiRappel
-rappelCalculado
ArtigoERP
e 1 -artigoErpID (Pk) ContratoCliente
amilia .
— . , | -descricao _ * | clientelD (Pk)
-familialD (Pk) -familialD (Fk) -ano (Pk)
-familia -catalogolD \ d —contratolD (Pk)
-serielD (Fk)
- Ih
SerieERP o Agents
- 1 |7 1 | -agentelD (Pk
-serielD (Pk) -acabamento -agente (Pk)
-serie -artigoAtribuidioDW -agenteDW

Figura 34 - Modelo de dados relacional usado no processo ETL
6.2.2 Recodificacao de dados

Entendemos necessaria a recodificagdo de alguns dados por forma a potenciarmos o

desempenho da solugao.

A codificagdo dos artigos existentes no ERP ¢ alfanumérica e inclui, em alguns grupos de
artigos, o atributo “escolha” —uma caracteristica qualitativa do produto. Este atributo ndo
traz valor ao modelo de dados pretendido, pelo que foi abandonado na conversao. Optou-
se pelo uso de surrogate keys nas chaves primarias otimizando o desempenho da base de

dados.

O uso de surrogate keys foi também a opg¢ao na recodificacdo dos clientes. Neste caso,
existem no ERP alguns clientes — como por exemplo cadeias de lojas da mesma entidade
a que corresponde um Unico registo na base de dados - para os quais houve a necessidade
de, consoante a localizacdo da entrega (identificativa da loja), subdividir em véarios
registos no modelo de dados. Esta situagdo ¢ tdo mais importante, quanto essas lojas estao,
por norma, afetas a agentes diferenciados, com implica¢des na avaliacdo do desempenho

individual de cada um destes.
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A dire¢do comercial tem contratado com alguns clientes descontos anuais de volume,
cujas formulas de célculo incluem algumas condigdes particulares que impediram a sua
parametriza¢do no ERP. Tal implicava personalizagdes ao ERP que, por op¢do, ndo foram
efetuadas, pelas dificuldades que trariam em futuras atualizagdes do sistema. Esta
situacdo gera impactos significativos nos resultados da empresa e, para que sejam
incorporados estes descontos no modelo de dados proposto, foi parametrizado este
calculo no desenvolvimento do processo de ETL. Foram criadas tabelas adicionais para

controlo dos contratos, respetivos escaldes, artigos e clientes sujeitos.

6.3 Proposta de dashboards

Os dashboards propostos foram orientados de acordo com os perfis dos destinatarios,

embora nao exclusivos destes.

Por motivos de confidencialidade da informagao, os exemplos mostrados ndo apresentam
valores reais, tendo como objetivo apenas ilustrar a solu¢cdo implementada e ndo avaliar

valores em concreto.

Direcionado a Administracdo, e para acompanhamento diario, foi desenvolvido o
dashboard apresentado na Figura 35, cuja informacdo detalha dia a dia a evolucdo do
negocio. Sdo comparados os valores realizados com os respetivos orcamentos

evidenciando também o desempenho no periodo homdlogo.

Diario de vendas

Ano Més v Area manager

2021 mai v All v
Merc  Externo Interno Total Mercado interno/externo
Eia Orgamento Venda PMV  Desvio Orcamento  Venda PMV Desvio  Orgamento Venda PMV Desvio 35,59

o

3 €30,880 €11,455 10.17 -€19,425 €438,079 €42567 725 -€5512 €78,959 €54,022 7.72 -€24,937
4 €30880 €10475 11.05 -€20405 €48,079 €38701 611 -€9378 €78,959 €49,176 6.76 -€29,783
5 €30880 €49751 7.83 €18871 €48,079 €35221 818 -€12858 €78,959 €84971 7.97 €6,012
6 €30,880 €7585 8.14 -€23295 €48,079 €62,092 906 €14012 €78,959 €69,677 8.95 -€9,282
& €30,880 €90,525 1032 €59,645 €48,079 €40401 755 -€7679 €78959 €130926 9.27 €51,967

10 €30,880 €58122 641 €27242 €48,079 €65,124 843 €17,045 €78959 €123,246 7.34 €44,287 64.5%
1 €30880 €10546 801 -€20334 €48,079 €53,940 891 € 5,860 €78,959 €64,485 875 -€14,474
12 €30880 €53746 7.94 €22866 €48,079 €52018 7.79 €3938 €78959 €105764 7.87 €26,805 @interno ®Externo
13 €30,880 €7909 759 -€22971 €48,079 €51,343 833 €3,264 €78,959 €59,252 822 -€19,707
14 €30,880 €37,257 10.92 €6,377 €48,079 €48,178 8.60 €99 €78,959 €85435 948 €6,476
17 €30,880 €6,752 9.81 -€24,128 €48,079 €32,588 744 -€15491 €78,959 €39340 7.76 -€39,619 € 1 24M
18 €30,880 €1319 1264 -€29,561 €48,079 €58438 793 €10358 €78,959 €59,756 8.00 -€19,203 -
19 €30,880 €2,185 6.63 -€28695 €48,079 €54977 775 €6,897 €78,959 €57,162 7.70 -€21,797 Valor venda homologo
20 €30880 €23244 845 -€7636 €48,079 €65758 697 €17,678 €78,959 €89,002 7.30 €10,043
21 €30,880 €37,742 11.60 €6,862 €48,079 €36,730 7.56 -€11,349 €78,959 €74472 9.18 -€4,488
24 €30,880 €37,742 1094 €6,862 €48,079 €60,116 7.86 €12,037 €78,959 €97,858 8.81 €18,899
25 €30,880 €8256 840 -€22624 €48,079 €29,783 849 -€18,2296 €78,959 €38,039 847 -€40,920
26 €30,880 €35554 9.8 €4674 €48,079 €57,523 783 €9444 €78,959 €93,077 8.29 €14,118
27 €30,880 €8325 877 -€22555 €48,079 €60572 774 €12493 €78,959 €68,897 7.85 -€10,062
28 €30,880 €54771 1055 €23,891 €48,079 €67,737 817 €19,657 €78959 €122,507 9.09 €43,548
3 €30880 €31,813 6.8 €933 €48,079 €50,272 9.16 €2,193 €78,959 €82,085 7.72 €3,125
Total €648480 €585074 8.80 -€63,406 €1,009,664 €1,064,078 7.93 €54414 €1,658145 €1,649,152 8.22 -€8,993

Figura 35 - Dashboard de acompanhamento diario das vendas

Para este dashboard foram criadas as seguintes métricas:
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Tabela 24 - Métricas criadas para o dashboard de acompanhamento diario de vendas
Valor orcamento =
SUM ( Orcamento[ValOrcamento] )

Valor venda =
SUM ( Venda[ValvVenda] )

Valor venda homologo =
CALCULATE ( [Valor venda], SAMEPERIODLASTYEAR ( Calendario[DataCalendario] ) )

Quant vendida m2 =
SUM ( Venda[QtdUniforme] )

PMV =
DIVIDE ( [Valor venda], [Quant vendida m2], @ )

Desvio mensal =
( [valor venda] - [Valor orcamento] )

O dashboard apresentado na Figura 36 ¢ orientado aos perfis da Administragdo e do area
manager, ¢ analisa o desempenho mensal relativamente, quer ao orgamento, quer ao
periodo homoélogo. Demonstra ainda o desempenho relativamente as vendas de produtos
novos, € em clientes novos. Pretende-se neste dashboard dar resposta aos indicadores
1.01 — Vendas mensais versus orgamento (m?), 1.02 - Vendas mensais versus or¢amento
(€), 1.03 - Vendas mensais versus periodo homélogo (m?), 1.04 - Vendas mensais versus

periodo homologo (€).

Vendas mensais

Ano v Més v~ Mercado Area manager

2021 v Multiple selections \/ Extemo  Interno Al €\/ 1 0/0 2 0 0/0 2 8 %

Vendas vs orcamento vs periodo homélogo

@ Valorvenda: @ Valor orcamerto @ Valor venda homologo Desvio mensal € Vendas artigos novos Vendas clientes novos

€2,0M .
Taxa de crescimento por Area Manager

8,11
€1,5M ,
- l PMV
€1,0M
("€ 130m | [ € 1.60v | [ € 1,50M ] [ € 1,65V ] P Lino I
N 8,14 g [l o
PMV homologo P Castro . 6%
€00M
jan fev mar abr mai Mes p— weies 7% [}
Vendas vs orgcamento vs periodo homélogo jan €1.210K 0% 50%
° . ° ° homol M 2 fev €1.346K i
Quant vendida m2 ®Quant orcamento ® Quant vendida m2 homologa Desvio valor por Area Manager
mar €1.594K
abr €1.445K
oM mai €1.658K L Augusto ME I
Total €7.253K L Augusto MN - 7%
J Alves -3% .
01M
M ires =] |
P Castro -0 [
oom |

Figura 36 - Dashboard de desempenho mensal
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O dashboard “Vendas mensais” inclui as métricas ja apresentadas no “Didrio de vendas™:
“Valor orcamento”, “Valor venda”, “Valor venda homologo”, “Quant vendida m?” e

adiciona as novas métricas:
Tabela 25 - Métricas adiconadas para o dashboard de desempenho mensal

Quant vendida m2 homologa =
CALCULATE (
[Quant vendida m2],
SAMEPERIODLASTYEAR ( Calendario[DataCalendario] )

)
Desvio mensal % =
DIVIDE ( [Valor venda] - [Valor orcamento], [Valor orcamento] )

PMV homologo =
DIVIDE ( [Valor venda homologo], [Quant vendida m2 homologa], © )

Vendas de artigos novos =

DIVIDE (
CALCULATE ( [Valor venda], Venda[ArtigoNovo] = TRUE () ),
[Valor venda]

)

Vendas a clientes novos =

DIVIDE (
CALCULATE ( [Valor venda], Venda[ClienteNovo] = TRUE () ),
[Valor venda]

)

Valor venda acumulado =
TOTALYTD ( [Valor venda], Calendario[DataCalendario] )

Valor venda homologo acumulado =
TOTALYTD ( [Valor venda homologo], Calendario[DataCalendario] )

Taxa crescimento valor vendas =

DIVIDE (
[Valor venda acumulado] - [Valor venda homologo acumulado],
[Valor venda homologo acumulado]

)

Foi criada, na tabela de clientes, uma nova hierarquia (HierarquiaGestao, conforme
Figura 37) para permitir que os graficos “Taxa de crescimento por Area Manager” e
“Desvios de valor por Area Manager” tenham a op¢ao de drill-down baseado neste

atributo.

. f:",, HierarquiaGestao
AreaManagerAtua
Pais

AgenteAtua

Figura 37 - Hierarquia de cliente para a gestdo
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Relativamente ao codigo de cores, os KPI “Vendas de artigos novos™ e “Vendas a clientes
novos” apresentam cor vermelha para desempenho abaixo do objetivo, e cor verde para
objetivo atingido ou superado. O KPI “Desvio vs orcamento €” apresenta cor vermelha

para desvios abaixo de -10%, amarela entre -10% e 0%, e verde para os restantes valores.

Este dashboard da resposta aos indicadores 1.01 — Vendas mensais versus or¢gamento
(m?), 1.02 - Vendas mensais versus orgamento (€), 1.03 - Vendas mensais versus periodo
homélogo (m?), 1.04 - Vendas mensais versus periodo homologo (€), 1.09 - indice de
vendas em novos clientes, 1.10 - Indice de vendas de novos artigos, 1.12 - Taxa de

crescimento das vendas.

O dashboard da Figura 38 apresenta a informacdo equivalente ao dashboard anterior,

mas numa perspetiva acumulada.

Vendas acumuladas

Ano v Més +~ Mercado Area manager

2021 o Multiple selections Externo  Interno All Rk 1 0/0 2 0 % 2 8 0/0

Vendas vs orcamento vs periodo homoélogo

@ Valor venda acumulado @ Valor orcamento acumulado @ Valor venda homologo acumulado Desvio vs orcamento € Vendas de artigos novos  Vendas a clientes novos
€M .
Taxa de crescimento por Area Manager
; 8,11
PMV acum
€4M
- 8.14 T
PMV acum homologo P Castro . 6%
€oM
jan fev mar abr mai Més Orcamento acum € weiees 7% [
a
Vendas vs orgamento vs periodo homélogo jan 1.209.761€ % 50%
fev 2.555.613€
@ Quant vendida m2 acumulada ®Quant vendida m2 homologa acum ®Quant crcamemoM‘zu r
o o 4.149.668€ Desvio valor por Area Manager
oM
abr 5.595.058€
mai r2s3203€ | LAugustoe I -
L Augusto MN - 7%
05M J Alves -3% .
M pires £ |
P Castro -0 [
0,0M Plino -21% _

Figura 38 - Dashboard de desempenho acumulado

No dashboard da Figura 38, para além das métricas ja apresentadas, foram adicionadas

as seguintes:
Tabela 26 - Métricas adicionadas para o dashboard de desempenho acumulado

Valor orcamento acumulado =
TOTALYTD ( [Valor orcamento], Calendario[DataCalendario] )

Quant orcamento acumulado =
TOTALYTD ( [Quant orcamento], Calendario[DataCalendario] )

Quant vendida m2 acumulada =
TOTALYTD ( [Quant vendida m2], Calendario[DataCalendario] )
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Quant vendida m2 homologa acum =
TOTALYTD ( [Quant vendida m2 homologa], Calendario[DataCalendario] )

PMV acum =
DIVIDE ( [Valor venda acumulado], [Quant vendida m2 acumulada], @ )

PMV acum homologo =
DIVIDE ( [Valor venda homologo acumulado], [Quant vendida m2 homologa acum], © )

Desvio acumulado % =

DIVIDE (
[Valor venda acumulado] - Orcamento[Valor orcamento acumulado],
Orcamento[Valor orcamento acumulado]

)

Vendas de artigos novos ac =

DIVIDE (
CALCULATE ( [Valor venda acumulado], Venda[ArtigoNovo] = TRUE () ),
[Valor venda acumulado]

)

Vendas a clientes novos acum =

DIVIDE (
CALCULATE ( [Valor venda acumulado], Venda[ClienteNovo] = TRUE () ),
[Valor venda acumulado]

Este dashboard dé resposta aos indicadores 1.05 — Vendas acumuladas versus orgcamento

(m?), 1.06 - Vendas acumuladas versus orgamento (€), 1.07 - Vendas acumuladas versus

periodo homologo (m?), 1.08 - Vendas acumuladas versus periodo homélogo (€), 1.09 -

Indice de vendas em novos clientes, 1.10 - indice de vendas de novos artigos, 1.12 - Taxa

de crescimento das vendas.

A Figura 40 mostra um dashboard orientado ao area manager, demonstrando o seu

desempenho global e por mercados, comparativamente ao or¢amento.

Foi adicionada uma hierarquia na ficha do cliente orientada ao Area Manager

(HierarquiaAreaManager, conforme a Figura 39), que permite o drill-down no grafico de

barras de vendas versus or¢amento entre pais, agente e cliente.
E{, HierarquiaAreaManager
Pais
AgenteAtual

NomeCliente

Figura 39 - Hierarquia do Area Manager
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O dashboard da Figura 40 inclui os KPI de desempenho de vendas em novos clientes e
de novos produtos. Sao avaliados os indicadores 1.02 - Vendas mensais versus orgamento

(€), 1.09 - Indice de vendas em novos clientes, 1.10 - Indice de vendas de novos artigos.

Vendas por area manager

Ano Més Area manager
2021 U g % P Castro -~ Valor venda acumulado and Valor orcamento a data by Pais
@ Valor venda acumulado @ Valor orcamento a data
Desvio orcamento Vendas artigos novos
6% v R —
0 Vendas clientes novos
m 7%
0 srael
0% 100% 2 7 A)
Valor venda por mercado
®° @ o | —
2 @ o Asm@ 2
o EUROPE f -
° ¢ Reino Unido
(B .
g Ilanda
® v
AFRICA",
—_ Seychelles
A
Ocean
b Bing (@] oK 10K 0K 0 o) 50K 60K

2021 TomTom. © 2021 Microsof Corporation) Tems

Figura 40 - Dashboard de desempenho geogrdfico

O dashboard da Figura 41 avalia a assertividade do desenvolvimento de produto e
respetiva promocao. Foca as familias de produtos e as séries desenvolvidas. De forma a
concentrar a aten¢do nas séries mais representativas em termos de vendas, foi
desenvolvido para este dashboard um top N dinamico, aplicado as séries da gama. Para
que os totais da gama continuem a refletir a globalidade dos valores faturados e nao
apenas os filtrados, as séries excluidas sdo agrupadas como “Outras” em cada uma das

respetivas gamas.

Para tal, foi adicionada uma tabela para servir de base ao intervalo do top N (“TopN”) e
a métrica para alojar o top N selecionado, ¢ criada uma tabela para as séries (“Series”)
constituida por todas as séries existentes na tabela de artigos adicionadas de uma série

ficticia “Outras” (adaptado de Russo & Ferrari, 2020), conforme apresentado na Tabela
217.
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Tabela 27 - Criagdo de tabelas em DAX para o top N dindmico e grupo “Outras” na série do artigo

TopN =
GENERATESERIES ( 0, 10, 1 )

TopN Value =
SELECTEDVALUE ( 'TopN'[TopN] )

Series =

UNION (
ALLNOBLANKROW ( Artigo[Serie] ),
{ "Outras" }

)
O célculo do ranking apresentado na Tabela 28 permitiu, quer a ordenagao pelo valor das

vendas, quer a limita¢do ao top N escolhido.
Tabela 28 - Definicao em DAX da métrica Ranking

Ranking Serie =
VAR NrSeriesRanking = [TopN Value]
VAR RankingSerie =
RANKX (
ALLSELECTED ( Series[Serie] ),
[Valor venda]
)
VAR OutrasSelecionado = SELECTEDVALUE ( Series[Serie] ) = "Outras"
VAR Resultado =
IF (
OutrasSelecionado,
[TopN Value] + 1,
IF (
RankingSerie <= NrSeriesRanking,
RankingSerie,
RankingSerie + 1

)
RETURN

Resultado

Foi criada uma nova métrica apresentada na Tabela 29 para o calculo das vendas por série

com a atribui¢@o a “Outras” dos valores das séries fora do ranking.
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Tabela 29 - Criagdo da métrica "Vendas serie"

Vendas serie =
VAR VendasTodas =
CALCULATE ( [Valor venda], REMOVEFILTERS ( Series[Serie] ) )
RETURN
IF (
ISINSCOPE ( Series[Serie] ),
VAR ProdRanking [TopN Value]
VAR OutrasSelec = SELECTEDVALUE ( Series[Serie] ) = "Outras"
VAR ProdComVend
ADDCOLUMNS (
ALLSELECTED( Series[Serie]),
"@valorvd", [Valor venda]

)
VAR TopNProds

VAR TopNVVend
VAR Resultado
IF (

OutrasSelec,
VendasTodas - TopNVVend,
[Valor venda]

TOPN ( ProdRanking, ProdComVend, [@Valorvd] )
SUMX ( TopNProds, [@Valorvd] )

)
RETURN Resultado,

VendasTodas

)

No dashboard da Figura 41 sdo apresentados valores mensais de venda com agrupamento

por série do artigo.

Desenvolvimento de produto: vendas por série

Ano Més Mercado Top N Familia
2018 v X . . 4 Pegas complementares
jan  fev mar abr mai jun jul  ago set out nov dez Extero  Intemo O
Gama Vendas serie Vendas por Série
£ Grés €36,755 Newstreet € 179K
Terra €13.963 reel Good [N < :o<
Sadiz €9,071 uinea I, < o7«
Hyas €521 urban I < s«
i Ll tustee | s
Outras S piamond [N < -«
 Hardline €311,300 Gorand | ;o<
Feel Good €79,770
Urban €53,759 emotions N < :s
Garland €40,159 e
anta Fe €30745 villeneuve [ < 2s«
Outras €106866 Oocks N < 27
E Prestige €274,016 sweet [N oo
Newstreet €178,528 mraffic I € 20«
Docks €26539 eoy I < 2o«
Traffic €20083 confort | «1sc
Unika €14785 unika [ € 15«
Outras €34080 Tera [ € 1ax
© Revestimento €307,854 so [ <«
Linea €66,446 cristal [ <12«
llustre €48,3870 minnesotz [ <12«
Diamond €41,520 Hard Rock [ <11«
Emotions €34,686 sanMarco [ €11«
Outras €116333 cosmic [ € 10x
Total €929,925 Travertino [ € 10K

cadiz [ € o

Figura 41 - Dashboard de desempenho por produto

Este dashboard pretende representar o indicador 1.11 - Top de vendas por série.
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7 Avaliacao

Os contributos dos utilizadores foram recolhidos com a ajuda de um questionario de
avaliagdo dos dashboards, conforme o APENDICE 1. Guifio para entrevista de validagio

de dashboards.

Neste questionario, para além da avaliagdo, foram também recolhidas sugestdes de

melhoria que serdo, tanto quanto possivel, atendidas na préxima revisao da solugao.

De uma forma global, a proposta foi bem aceite apresentando uma avaliacdo média de

4,5 num intervalo de 1 a 5, com os contributos de 4 destinatarios.

A Tabela 30 apresenta a primeira questdo e pretende avaliar o grau de importincia
atribuido pela empresa a implementacao de ferramentas inovadoras de monitorizagao de

indicadores.

Tabela 30 - Avaliagdo da importdncia atribuida a ferramentas inovadoras de monitorizag¢do de indicadores

# Questao Minimo | Maximo | Média

1 | Qual a importancia que a empresa atribui a 4 5 4,5
implementagdo de ferramentas inovadoras de
monitorizagdo de indicadores?

A Tabela 31 apresenta a segunda questdo e pretende avaliar a posicdo da empresa
relativamente a utilidade dos dashboards para a empresa. Esta questdo obteve uma

avaliacdo média de 4,3.

Tabela 31 - Avaliagdo da utilidade dos dashboards para a empresa

# Questao Minimo | Maximo | Média
2 | Classifique o seu grau de concordancia, relativamente a utilidade dos dashboards
para a empresa, com cada uma das seguintes afirmagoes:
Possibilidade de monitorizar o desempenho 4 5 4,5
Proporcionar criagdo de valor 3 5 3,8
Manter os colaboradores focados nos objetivos da 4 5 4,5
empresa
Facilitar tomada de decisdo 4 5 4.8
Concentrar a avaliagdo do desempenho num unico 4 5 4,5
ecrd
Reduzir tempo de tomada de decisao 3 5 3,8
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Na Tabela 32 ¢ apresentada a terceira questao, onde ¢ avaliada a utilidade de cada um dos

dashboards desenvolvidos. A avaliagdo média desta questao cifrou-se em 4,8.

Tabela 32 - Avlaiagdo da utilidade de cada dashboard para a fung¢do venda

#

Questao

Minimo

Maximo

Média

3

Como classifica a utilidade de cada um dos dashboard em relagdo a fungao

vendas?

Diario de vendas (s6 aplicavel & Administragao) 4 4

Vendas mensais 5 5

Vendas acumuladas 4 5 4.8
Area manager 5 5 5
Desenvolvimento de produto 4 5 4,5

A ultima questdo avaliada, a importancia atribuida a cada um dos indicadores para a

avaliag¢do da func¢do de vendas, ¢ apresentada na Tabela 33 e obteve uma avaliacdo média

de 4,6.

Tabela 33 - Avalia¢do da importdncia atribuida a cada indicador

# Questao Minimo | Maximo | Média
4 | Qual a importancia de cada um dos seguintes indicadores serem incluidos num
dashboard para avaliar a fun¢do de vendas?
Vendas mensais versus orcamento (m?) 4 5 4,5
Vendas mensais versus or¢gamento (€) 5 5 5
Vendas mensais versus periodo homélogo (m?) 4 5 4,5
Vendas mensais versus periodo homoélogo (€) 5 5
Vendas acumuladas versus or¢amento (m?) 5 5
Vendas acumuladas versus orcamento (€) 5 5
Vendas acumuladas versus periodo homologo 4 5 4,5
(m?)
Vendas acumuladas versus periodo homologo (€) 4 5 4,8
Diario de vendas versus orcamento 5 5
indice de vendas em novos clientes 5 5
Indice de vendas de novos artigos 5 5
Top de vendas por série 3 5 4,3
Taxa de crescimento das vendas 4 5 4,5
On-time delivery 3 5 4
Taxa de reclamacgdes por encomenda expedida 3 5 4,3
Taxa de encomendas canceladas 3 5 4
Taxa de roturas de stock 4 5 4,5
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8 Especificacio do conhecimento adquirido

A avaliagdo dos dashboards foi partilhada com a gestao, com os area managers € com o
desenvolvimento de produto, contribuindo desta forma para a difusdo das expetativas e

das necessidades de informag¢ao de cada um dos utilizadores.

Das sugestdoes recolhidas, de salientar o pedido de inclusdo no dashboard de
“Desenvolvimento do produto” de um filtro para area manager, ¢ desta forma

disponibiliza-lo também a este perfil de utilizador.

A ferramenta desenvolvida, tendo em conta que os indicadores monitorizados fazem parte
dos indicadores de desempenho do sistema de gestdo da empresa e sdo inputs deste, sdo
dessa forma alvo de divulgagao pelos varios departamentos da estrutura da organizagao.
Também por essa razdo, sao alvo de avaliagdo anual, tal como preconizado pela norma

ISO 9001:2015 pela qual a organizagdo ¢ certificada.

A organizacdo demonstrou intencdo de continuar o desenvolvimento deste projeto,
recolhendo contributos da sua utilizagao, e desta forma refinar a experiéncia de utilizacao,
bem como doté-lo de respostas a novas necessidades que eventualmente surjam dessas

interagoes.

E nosso entendimento que este modelo de informacao trara beneficios para a organizacao,
quer contribuindo para decisdes fundamentadas e mais céleres, quer permitindo a gestao
uma visao clara do desempenho das fun¢des de venda e de desenvolvimento do produto,

auxiliando assim, caso se justifiquem, ajustes a estratégia delineada.

Saliente-se, ainda, que este projeto teve o mérito de ser catalisador de outras iniciativas
na organizacdo. Neste sentido, foi ja desencadeado o inicio de um projeto de BI para
monitorizagdo de indicadores de desempenho fabris, incidindo na anélise de perdas e
defeitos de fabrico e no rendimento das linhas produtivas. Sendo esta a area de maior peso
na estrutura de custos da empresa, esperamos contribuir com informag¢ao util para a

melhoria do desempenho deste setor.
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9 Conclusoes, limitacoes e trabalho futuro

O presente projeto teve como objetivo dotar a empresa de uma ferramenta mais apelativa,
com funcionalidades acrescidas no que respeita ao cruzamento da informacgao relacionada
com o processo de venda. Pretendeu-se disponibilizar uma ferramenta de avaliagcdo de
desempenho, que suporte a tomada de decisao e contribua para o fomento da performance

deste processo.

A andlise da literatura produzida foi um inestimavel contributo para a defini¢do do rumo
a seguir, seja na criagdo da solu¢do de ETL, na definicdo da data warehouse, ou ao nivel

dos indicadores e do design dos dashboards.

Este projeto é também a demonstracdo de que, apesar de nas PME a sua implementagao
ser ainda pouco expressiva, aporta vantagens competitivas que justificam uma maior

aposta nestas ferramentas de analise.

Para este projeto foram criados dashboards orientados a trés perfis dentro da estrutura
organizativa, a Administragdo, a direcdo comercial ¢ o desenvolvimento de produto.
Consideramos esta estrutura hierarquica como aquela com maior e mais direto impacto

na func¢do de venda, e dessa forma no sucesso dos produtos oferecidos pela organizacao.

A aceitacao por parte dos utilizadores foi muito positiva, com incentivos a continuidade
do projeto, incluindo dashboards adicionais, com diferentes perspetivas de analise. Esta

¢ uma situacao a avaliar no futuro com a Administragdo da empresa.

9.1 Contributos

O projeto contribuiu para uma maior sistematiza¢cdo da informag¢do e da forma como o
conhecimento ¢ difundido na organizagdo. Pretendeu-se fomentar uma cultura baseada
em resultados, para a qual ¢ fundamental a avalia¢do continua do desempenho de todos

os envolvidos neste processo.

Este projeto revelou ser capaz de promover novas iniciativas na organizacao relacionadas
com uma cultura orientada aos dados. Assim, iniciou-se um projeto de BI para
monitorizagdo de indicadores de desempenho na area de produgdo, focado na analise de
perdas e defeitos de fabrico e no rendimento das linhas produtivas. Sendo esta a area de
maior peso na estrutura de custos da empresa, esperamos contribuir com informacao util

para a melhoria do desempenho deste setor.
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9.2 Limitacoes

As principais limitagdes sentidas estdo relacionadas com a limitacdo de tempo devido as
outras atribui¢des do investigador dentro da organizagdo, e das resultantes dos
constrangimentos impostos pela pandemia de Covid-19, nomeadamente com lay-off

parcial da equipa.

Foi ainda uma limitacdo sentida, a inexisténcia de dados para a implementacdo dos
indicadores 2.01 - On-time delivery, 2.02 - Taxa de reclamagdes por encomenda expedida,
2.03 - Taxa de encomendas canceladas e 2.04 - Taxa de roturas de stock, cuja
manifestagdo de interesse, principalmente por parte da Administragdo, refor¢ca a sua
importancia para a analise do desempenho da organizacdo. Esta ¢ uma situacdo a

implementar numa futura versdao do ERP.

9.3 Trabalho futuro

Como trabalho futuro no contexto da organizagdo onde se desenvolveu o projeto, de
referir que, como prova de reconhecimento da utilidade da ferramenta, a organizacdo
decidiu iniciar de imediato a implementagdo de um projeto de BI para a fungdo de
producdo. Depois de coberta a necessidade de monitorizagdo das fontes de rendimento da

organizag¢do, caberd a este novo projeto a monitorizacao da principal fonte de gastos.

Uma outra area de atuacdo futura ainda no que respeita a organizagdo, corresponde a
avaliagdo periddica dos indicadores definidos no ambito deste trabalho, bem como a

proposta de novos indicadores que possam vir a ser adicionados aos dashboards.

A integracdo de Business Intelligence com Enterprise Resource Planning ¢ uma area que
ainda necessita de maior investigacdo e desenvolvimento no futuro. O aprofundamento

desta integragdo podera ser foco de estudo em novos trabalhos académicos.
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APENDICE 1. Guifo para entrevista de validacio de dashboards

1  Qual a importancia que a empresa atribui a implementacao de ferramentas
inovadoras de monitoriza¢ao de indicadores?

Sem importancia (1)

Pouca importancia (2)

Razoavelmente importante (3)

Importante (4)

Muito importante (5)

2 Classifique o seu grau de concordancia, relativamente a utilidade dos
dashboards para a empresa, com cada uma das seguintes afirmagdes (1 —
discordo totalmente; 2 - discordo; 3 — indeciso; 4 — concordo; 5 — concordo
totalmente)

Possibilidade de monitorizar o desempenho

Proporcionar criagao de valor

Manter os colaboradores focados nos objetivos da empresa

Facilitar tomada de decisdo

Concentrar a avaliagdo do desempenho num tnico ecra

Reduzir tempo de tomada de decisdo

3 Como classifica a utilidade de cada um dos dashboard em relagdo a fungao
vendas (1 — inutil; 2 — pouco util; 3 — indiferente; 4 — util; 5 — muito util)?

112134

Diéario de vendas (s6 aplicavel a Administragao)

Vendas mensais

Vendas acumuladas

Area manager

Desenvolvimento de produto
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4 Qual a importancia de cada um dos seguintes indicadores serem incluidos

5

num dashboard para avaliar a func¢do de vendas (1 — sem importancia; 2 —
pouca importancia; 3 — razoavelmente importante; 4 — importante; 5 — muito
importante)?

Vendas mensais versus orcamento (m?)

Vendas mensais versus or¢gamento (€)

Vendas mensais versus periodo homélogo (m?)

Vendas mensais versus periodo homoélogo (€)

Vendas acumuladas versus or¢amento (m?)

Vendas acumuladas versus orgamento (€)

Vendas acumuladas versus periodo homélogo (m?)

Vendas acumuladas versus periodo homologo (€)

Diario de vendas versus orcamento

Indice de vendas em novos clientes

Indice de vendas de novos artigos

Top de vendas por série

Taxa de crescimento das vendas

On-time delivery

Taxa de reclamagdes por encomenda expedida

Taxa de encomendas canceladas

Taxa de roturas de stock

Sugestdes adicionais para a melhoria dos dashboads
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