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Resumo

Actualmente, tal como o mercado em geral, o mercado retalhista sofre constantes
mudancas decorrentes dos mais variados factores, como a globalizacdo ou os avancos
tecnoldgicos. Perante isto, de forma a manterem a competitividade, os retalhistas, necessitam
acompanhar as mudancas, mudando os seus habitos e adoptando novas tecnologias, como os

sistemas Enterprise Resource Planning (ERP).

Foi neste ambito que este trabalho foi desenvolvido, apresentando os conceitos chave do
mercado retalhista e dos sistemas ERP, bem como as etapas de implementacdo e as

vantagens e desvantagens da utilizacdo destes.

De uma forma mais detalhada, é abordada a metodologia de integracdo de solucdes
utilizada por uma empresa, lider do mercado, na area de tecnologias da informacédo para
retalho, e apresentado dois projectos distintos, onde sdo acompanhadas as fases de Analise,
Desenho, Desenvolvimento, Testes e Implementacdo de uma solucdo a uma empresa

retalhista, que necessita adaptar o seu sistema ERP as necessidades do seu negécio.






Abstract

Nowadays, as the global market, the retail market is in constant change, caused by the
most varied factors as globalization or technological advances. To foster changes and remain
competitive, retailers have the need to change its habits and adopt new technologies like

Enterprise Resource Planning (ERP) systems.

It was in this scope that this project was developed, presenting the key concepts of the
retail market and Enterprise Resource Planning, as well as the stages of implementation and

the advantages and disadvantages of using these ERP systems.

With bigger detail, this document presents the methodology implemented by a company,
leader of the market in its field, of integrating solutions in the area of information technology for
retail, with a study case, detailing the Analysis, Design, Coding, Tests and Implementation
phases inherent to a solution implementation in retail companies whose ERP systems need to

adapt to new business needs.
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Capitulo 1 - Introducéo

1.1. Contextualizacdo

Actualmente, a informacéo é o recurso mais poderoso e mais procurado por todo o tipo de
Organizacdes. A informagdo € omnipresente e fundamental no nosso dia-a-dia, tornando-se a
principal fonte de poder do mundo. Contudo, torna-se inGtil, na medida em que se tem acesso a
esta e ndo aos meios essenciais para a controlar. Neste contexto, surgem 0s chamados
Sistemas de Informacéo (SI).

Sl sdo compostos por recursos humanos e tecnoldgicos, 0os quais procuram recolher,
processar, transmitir e disseminar a informacdo através de processos manuais ou
automatizados. Desta forma, permitem integrar a maioria dos processos organizacionais,
partilhar dados e processos por toda a organizacéo (eliminar a redundancia), produzir e permitir
0 acesso a informacdo em tempo real, assim como a tomada de decisées com base em dados
gue reflectem a realidade da organizac@o. Nesta area, enquadram-se 0s Sistemas Integrados
de Gestdo Empresarial, mais conhecidos por Enterprise Resource Planning (ERP), que
constituem um conjunto de aplicagbes informéticas, numa perspectiva de processos da
organizagdo e integram, por intermédio de um Unico modelo de dados, as diversas funcdes.
Este tipo de sistemas possui elevadas funcionalidades, uniformizacdo de interfaces e podem
ser parametrizados e adaptados as necessidades de cada organizacao.

O mercado retalhista, um dos mercados mais competitivos nos dias de hoje, é directamente
afectado pelos avancos tecnoldgicos, alterac6es demogréficas e influéncias globais, tornando-
se assim necessaria uma constante actualizacéo e inovagédo, de forma a obter uma vantagem
competitiva face a concorréncia.

Numa organizagdo deste tipo, existem inUmeras dependéncias a nivel interno (Recursos
Humanos, Contabilidade e Gestdo, Publicidade e Marketing...) e a nivel externo (vendedores
externos e fornecedores...) tornando o processo de tomada de decisbes e gestdo da

informacao bastante complexo. Portanto, necessitam de um sistema capaz de controlar a
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infformacdo de maneira eficaz e eficiente para todas as suas fun¢des, como por exemplo:
gestdo de entrepostos e lojas, pregos, transaccdes, data warehouse, entre outras. Para este
efeito, existem alguns ERPs desenhados especificamente para estas organizacdes, tal como o

Oracle Retail Merchandising System.

1.2. Objectivos

Neste trabalho de dissertacdo, o objectivo principal consiste na adaptacdo do sistema ERP
de uma empresa retalhista a novas necessidades, utilizando a metodologia de implementacéo
de uma empresa lider do mercado, na area de tecnologias de informacgé&o para o retalho.

As necessidades identificadas pelo cliente passam pela melhoria do médulo de entregas ao
domicilio e do moédulo de substituicdo de artigos na cadeia de abastecimento, de forma a
acompanhar a evolucdo do mercado retalhista nestas areas.

Neste contexto, foram assumidas funcdes de analista junior, desempenhando tarefas de
analise, desenho e desenvolvimento dos processos de nhegbcio, bem como o

acompanhamento da fase de testes e da implementacdo da solucéo.

1.3. Metodologia

A metodologia utilizada para elaborar esta dissertacdo assenta em dois pontos

fundamentais:

e Recolha e analise de bibliografia referente ao tema;

e Estudo e aplicacdo a um caso real (empresa retalhista).

Para aplicacdo das solucdes, foi utilizada a metodologia da Wipro Retail, denominada por
Integragdo de Solucgbes, a qual é referida com maior detalhe no Capitulo 4, e as tecnologias

utilizadas foram:

e Oracle Retail Merchandising System — ERP do cliente;

e Oracle Forms - Componente de interfaces;

e Linguagem Pro*C - Processos;

e Oracle PL/SQL - Procedimentos de execuc¢édo das interfaces e procedimentos da Base
de Dados.
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1.4. Estrutura do Documento

Este documento é composto por cinco capitulos.

O primeiro capitulo é constituido pela apresentacdo dos objectivos, contextualizacéo,
métodos e estrutura do trabalho.

O capitulo seguinte tem como objectivo caracterizar o retalho, apresentando as suas
principais caracteristicas, fungdes, tipos e tendéncias.

No capitulo 3 sdo apresentados os sistemas Enterprise Resource Planning, analisando a
sua implementacgéo, vantagens e desvantagens e, por ultimo, a aplicacédo destes no retalho.

O capitulo 4 é dedicado ao caso de estudo., no qual é feita uma apresentacéo do cliente,
da metodologia utilizada e do sistema ERP adaptado. De seguida, sdo apresentados os dois
projectos realizados, no ambito desta dissertacdo, que visam adaptar o ERP do cliente as
novas necessidades.

No ultimo capitulo, séo apresentadas as conclusGes do trabalho realizado e respectivas
melhorias futuras, seguida das referéncias bibliogréficas, utilizadas ao longo do texto.

A excepcao do primeiro e ultimo capitulo, todos 0s outros tem uma breve introducéo com o
objectivo de apresentar o seu conteddo. Sao, também, utilizados varios termos na sua

denominacéo original, de forma a facilitar a compreensao.
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Resumo

Actualmente, o mercado retalhista tem sofrido varias mudancas, causadas pelo
desenvolvimento tecnoldgico e pela abertura do mercado ao exterior, provocado pelo
fendomeno da globalizacdo, que originou a entrada de fortes grupos internacionais no mercado
e, consequentemente, o aumento da competitividade do sector [1].

A competitividade entre mercados contribui para que as organizacdes lutem pela
diferenciacdo, passando a ter como principais desafios, novas regras econémicas (orientacédo
total ao cliente, dominancia da procura relativamente a oferta e oportunidades a escala
mundial) e agilidade (resposta rapida ao cliente, dominio da complexidade dos produtos,
gestdo eficiente da capacidade e dos processos, tempos de vida dos produtos reduzidos e
diminuicdo do lead time).

O retalho é importante a nivel mercadolégico e econémico, uma vez que, além de gerar
postos de trabalho, varias empresas comercializam produtos, directa ou indirectamente, ao
consumidor final e sdo transaccionados, diariamente, milh6es de euros nestas actividades.

Com o objectivo de contextualizar o trabalho apresentado nos restantes capitulos, neste

capitulo apresentam-se os principais conceitos do retalho.
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2.1 O que éo Retalho?

Retalho pode ser definido como todas as actividades envolvidas na venda directa de bens
ou servicos aos consumidores finais para consumo proéprio, tornando-se indiferente a forma
como estes sao vendidos ou o local onde se realiza essa venda.[2]. Esta é uma das definicGes
mais abrangentes do retalho, na medida em que, para Henry Richter “Retalho é o processo de
compra de produtos em quantidade relativamente grande dos produtores grossistas e outros
fornecedores e posterior venda em quantidades menores ao consumidor final” [3].

Existem, portanto, inUmeras definicbes de retalho mas pode-se concluir que, na sua
esséncia, o retalho comercializa produtos ou servigos a consumidores finais, sem ter em conta
a natureza da organizacdo que o exerce ou o local onde esta a ser praticado (Alexandre
Casas, 2007).

O negocio de retalho tem diversas funcgdes, orientadas para o consumidor, destacando-se,
o facto de fraccionar os produtos, possibilitando a compra de apenas uma unidade do produto
e ndo um volume (por exemplo: comprar uma pasta de dentes em vez de uma caixa de varias
unidades de pasta de dentes), ao mesmo tempo que, fornece ao cliente a possibilidade de
escolha de uma vasta e variada seleccdo de produtos numa dada localizacdo. Portanto, o
retalho serve como um intermediario, entre os produtores ou grossistas e o consumidor final,

tal como se pode verificar na figura seguinte.

Produtor [-----=-mmmmmmmmmmemmmmmmmmmmmmem o e s » Consumidor
Produtor | T ? Retalhista [*| Consumidor
Produtor f------------------- p» Grossista (» Retalhista P Consumidor
Produtor -hl Agente/Corretor "| Grossista 1 p Retalhista [ Consumidor

Figura 1 - Posicéo dos retalhistas no canal de distribui¢éo [4]

Ao longo dos Ultimos 30 anos, trés importantes problemas marcaram o negécio do Retalho:
mudanca dos hébitos de compra do consumidor, aumento da competitividade e Multi-channel

Retailling.
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Mudanca dos hébitos de compra do consumidor

As mudancas sociais, econdmicas e demograficas alteram os gostos e desejos dos
consumidores relativamente aos produtos que compram, onde e como 0S compram, e quanto

estdo dispostos a pagar.

Aumento da competitividade

O consecutivo aumento da competitividade leva os retalhistas a analisarem,
constantemente, o préoximo passo dos “concorrentes”, de modo a garantirem a sua
sobrevivéncia. Os mais inteligentes destacam-se dos restantes, na medida em que lideram, em

vez de, simplesmente, procurarem seguir 0s outros.

Multi-channel Retailling (Retalho multi-canal)

Os principais retalhistas procuram, constantemente, alcancar os consumidores, através do
recurso a diversos canais de comunicacdo (Internet, Quiosques, flyers, cupdes, etc.). Em
média, os consumidores que compram através de multiplos canais, gastam 3 a 5 vezes mais

gue um consumidor de apenas um canal.

2.2 Principais func¢des do retalho

Compete ao retalho, a funcé@o de facilitar a vida dos consumidores, na medida em que,
optimiza o acto de satisfazer as necessidades. Além da venda propriamente dita, é cada vez
mais relevante a prestacéo de servicos agregados aos produtos. Desta forma, cabe ao retalho

a responsabilidade de:

e Fornecer uma grande variedade de produtos e servi¢os - Permite ao consumidor
escolher tamanho, cores, marcas, pre¢os e formatos diferentes no mesmo local;

¢ Dividir grandes lotes em pequenas quantidades — Os produtores fornecem
directamente, ou através de grossistas, grandes lotes de mercadorias que precisam
ser fraccionadas para a venda individual;

e Manter o stock — Uma vez que o fabricante nem sempre tem as mercadorias prontas

para entrega nas quantidades, tamanhos, cores e formatos procurados pelos
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consumidores, cabe aos retalhistas manter um pequeno stock regulador, para

satisfazer a procura dos consumidores;

e Fornecer servicos — Facilitar a vida do consumidor oferecendo servi¢os que

enriguecam os produtos, como por exemplo: maior facilidade no pagamento,

embrulhos de presentes, formacao para usar os produtos e fazer pequenos consertos,

entre outros.

Segundo Webster Jr., as principais funcdes do retalhista resumem-se as apresentadas na

seguinte tabela:

Funcéo Descricéo
Vendas Promover o produto aos potenciais clientes
Comprar uma variedade de produtos de varios fornecedores ou grossistas,
Compras
para revenda.
Selecc Seleccionar produtos, geralmente inter-relacionados, para os potenciais
eleccdo

clientes.

Financiamento

Oferecer crédito a potenciais clientes para facilitar a transacgéo e

providenciar recursos aos vendedores para ajuda-los a financiar os seus

negocios.
Armazenamento Proteger o produto e manter stocks para oferecer melhores servicos ao
consumidor.
Distribuicdo Comprar em grande quantidade e dividi-la em quantidades desejadas pelos

clientes.

Controlo de qualidade

Avaliar a qualidade dos produtos e ajudar no seu melhoramento.

Transporte

Movimentacéo fisica da mercadoria do produtor até consumidor.

Informac0es de

marketing

Prestar informacg&o aos produtores sobre as condi¢bes do mercado, incluindo

volume de vendas, tendéncias de moda e condicfes de pregos.

Riscos

Absorver riscos dos negécios, especialmente riscos de manutencéo de stocks

e obsolescéncia de produtos.

Tabela 1 - Principais fun¢des de um retalhista [5]
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2.3 Tipos de retalho

Existem dois grandes tipos de retalho, um praticado através de loja e outro sem loja.
Embora, através de meios de distribuicdo diferentes, ambos adquirem mercadoria dos

produtores ou grossistas e oferecem produtos ao consumidor final.

As principais caracteristicas destes dois tipos de retalho encontram-se na

Figura 2.[6].

Loja Sem Loja

— Alcanca os consumidores
atraves de métodos

— Leva os consumidores a uma alternativos:
localizagdo fisica para

* Internet
efectuarem uma compra ) _
- _ *Catalogos/correio
— Tipicamente focada na criacdo _
: L . - -
de ambientes caracteristicos do Televisao - Radio
seu segmento de retalho, isto &, * Telefone

desconto, especialidade, efc.

— Avisibilidade dos produtos,
variedade, preco e servigo

*Venda Porta a Porta
* Vending machines

prestado sdo a chave para — Temuma estrutura
fidelizar o cliente e capturar a completamente diferente de
quota de mercado. retalho com loja

— Afinge mais necessidades do
consumidor actual.

Figura 2 - Principais caracteristicas de acordo com o tipo de Retalho

Os diferentes tipos de lojas de comércio retalhista séo:

e Lojas especializadas — Oferecem uma linha Unica. O nimero de categorias de
produtos é limitado;

e Lojas de departamento — Lojas de grande porte que oferecem uma grande variedade
de produtos;

e Lojas em cadeia — Grupo de quatro, ou mais, lojas que operam no mesmo tipo de
negocio;

e Lojas independentes — Caracterizam-se pelo atendimento personalizado ao cliente,
permitindo um contacto mais directo entre proprietarios/gerentes e clientes;

e Cooperativas — Conjunto de retalhistas independentes, no qual cada um opera a sua
loja, mas tomam decisdes em conjunto;

e Supermercados — Estabelecimentos estruturados em departamentos, possuindo

stocks;
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Hipermercados — Jungdo num Unico espaco fisico, de lojas de descontos e
supermercados, onde sdo oferecidos produtos alimentares e ndo-alimentares,
geralmente com precos menores, comparativamente com 0s que sdo praticados por
outros tipos de retalhistas;

Lojas de desconto — Podem ser de vérias linhas de produtos, como por exemplo,
alimentar, vestuario, etc. As caracteristicas destas lojas séo 0s prec¢os baixos, e a
oferta de marcas nacionais tradicionais;

Armazéns — Oferecem uma linha basica de produtos e encontram-se,
maioritariamente, na periferia. S&o pequenos pontos de venda sem nomes
representativos;

Lojas de variedades — Lojas retalhistas que trabalham com uma diversidade muito
grande de mercadorias populares de baixos valores;

Outlets — Retalhistas que oferecem precos baixos para produtos fora da estacdo ou
com pequenos defeitos. Geralmente sdo operados pelos proprios fabricantes;

Lojas de conveniéncia — Oferecem produtos alimentares e de primeira necessidade e
conveniéncia de localizagdo e horarios. Precos mais elevados do que os dos
supermercados;

Lojas de preco Unico — Retalhistas que oferecem uma variedade de produtos por

precos baixos comuns a todos.

O retalho sem loja pode apresentar-se da seguinte forma:

Marketing directo - Folhetos, catélogos, onde sdo apresentados produtos e servicos;
Telemarketing — Contacto telefénico, através do qual sdo apresentados os produtos e
Servigos;

Retalho on-line — Retalho oferecido através da internet, possibilitando ao cliente
comodidade ao efectuar a compra. Também no retalho com lojas, procuram oferecer
0s seus produtos e servigos on-line;

Venda porta a porta — Forma directa de venda ao consumidor, possibilitando um
contacto mais pessoal e uma demonstracdo mais directa e real dos produtos;
Vending Machines — Produtos oferecidos através de maquinas. Normalmente, estao

instaladas em locais de grande circulacdo de pessoas.
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2.4 Concorréncia

Estando o consumidor cada vez mais informado e com niveis de exigéncia cada vez
maiores, devido ao aumento da oferta, as estratégias de retalho tém vindo a multiplicar-se.
Torna-se impossivel para um retalhista simplesmente esperar que os consumidores surjam, é
necessario “lutar” pela preferéncia destes.

A concorréncia tem vindo a aumentar, ndo sO entre formatos de retalho idénticos, mas
também entre formatos diferentes e até entre fornecedores e retalhistas. As fronteiras de
definicdo da linha de produtos, que cada retalhista comercializa, tornam-se cada vez mais
flexiveis, por exemplo: padarias vs lojas de conveniéncia, hipermercados vs lojas de
electrodomeésticos, e, mais recentemente, hipermercados vs farmacias, entre muitos outros.

Deixou, entdo, de existir um formato ideal de retalho, passando para uma busca da
eficiéncia e definicdo de opcdes estratégicas consistentes.

Sendo assim, a obtencdo da vantagem competitiva em relacéo a concorréncia, passa cada
vez mais pela eficiéncia da estrutura de custos e pela aposta na qualidade e nos servigcos
prestados, do que pela variedade de produtos e precos praticados. E, portanto, necessaria
uma constante melhoria dos servigcos e atendimento prestados, de modo a garantir a satisfacdo
do consumidor. Estas melhorias vao desde as medidas mais simples e de custo reduzido, até
servicos mais complexos e de custos elevados.

Segundo Airton Dias, na obra “A Forca do Varejo”, “Ser competitivo no retalho, nao
significa ter o melhor preco, mas ter certeza de que a loja presta o melhor servigo e conhece
exactamente o perfil de seu consumidor, principalmente daqueles que gravitam na regido de

alcance da loja” [7].

2.5 Principais Tendéncias

Contrariamente ao passado, as alteracdes da industria de retalho passaram de lentas, a
rapidas e imprevisiveis. Os retalhistas necessitam reagir face as mudancas e, deste modo,
procurar antecipa-las. Os vencedores sdo aqueles que conseguem estar sempre a frente das
tendéncias da industria.

As principais tendéncias, que este sector deve ter em conta, sdo:

e O crescimento dos “Category Killers” que, devido ao seu tamanho e poder econémico,
conseguem praticar precos bastante baixos e disponibilizar uma grande variedade de
produtos, comparativamente com 0s restantes;

e O aumento do comércio electrénico;

11
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FusBes e Aquisicdes - que permitem os retalhistas aumentar as vendas e atingir novos
mercados. Podem ser integracdes horizontais, onde s&o comprados outros retalhistas,
normalmente, do mesmo sector, ou integracdes verticais, nas quais uma companhia
(n&o necessariamente retalhista) possui o seu fornecedor ou os seus retalhistas. Este
tipo de integracdo é comum entre produtores que querem ultrapassar os retalhistas,
vendendo directamente ao consumidor;

Globalizacdo - Cada vez mais as empresas estdo a expandir-se internacionalmente
através de aquisicOes ou através de novas subsidiarias, permitindo-lhes aumentar os
seus mercados-alvo;

Entretenimento - utilizado pelas lojas para cativar os clientes. Entre as inmeras
formas de entretenimento usadas, as mais comuns séo a realizacdo de espectaculos
como concertos ou teatros, workshops e sessdes de autdgrafos;

Marca propria - A oferta de uma marca prépria, € um factor de diferenciacdo da
concorréncia. Estas marcas acarretam um risco alto, uma vez que tém de cumprir
todos os critérios de qualidade para ndo colocarem em risco o nome da empresa e,
dificilmente, podem ser devolvidos ao fabricante, stocks ndo vendidos;

Aumento da concorréncia - As lojas diferem muito pouco umas das outras e a margem
de lucro do sector esta a reduzir, aumentando a aposta na definicdo do melhor modelo
de gestdo e formacédo de recursos humanos como diferencial competitivo;
Desenvolvimento da tecnologia da informacao - decorrente da rapidez com que sao
lancados novos equipamentos, novas facilidades de comunicacao, novas ofertas de

software especializado, etc.

12
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Capitulo 3 — Enterprise Resource
Planning

Resumo

Para os retalhistas se manterem competitivos, necessitam acompanhar as mudancas,
mudando os seus habitos e adoptando novas tecnologias, como por exemplo: os Enterprise
Resource Planning (ERP).

No seguinte capitulo, sdo apresentados conceitos de Enterprise Resource Planning,
metodologias de implementacdo, vantagens e desvantagens na sua utilizacdo, assim como a
sua adaptacdo e estado de arte no mercado retalhista. Por Ultimo é caracterizada,

genericamente, uma solucdo ERP para retalho.
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3.1 Introducéao

Enterprise Resource Planning ou Sistemas Integrados de Gestdo Empresarial, séo
sistemas transaccionais de Gestdo Empresarial, compostos por um conjunto de subsistemas
integrados, capazes de satisfazer as necessidades de informag¢do e automatizar os diversos
processos empresariais, desde o pedido do cliente, até a sua expedicdo, passando pela gestao
dos recursos financeiros, materiais e humanos importantes para a sua produgéo.

O sistema ERP surgiu na Europa associado a indUstria de manufactura, em 1979, quando
a empresa alemd8 SAP (Systeme, Anwendungen, und Produkte in Datenverarbeitung)
desenvolveu o R/2, a primeira versdo do seu software ERP. O R/2 era um software que
integrava dados operacionais e financeiros, numa Unica base de dados, visando reduzir
esforcos de entrada de dados e a circulacdo de papel. Este software fez tal sucesso que, em
1994, a SAP langou uma nova versdo, o R/3, alcancando a marca de 1400 sistemas
instalados. Esta nova versdo permitiu também o acesso a esta plataforma mainframe a
servidores de porte médio com sistema operacional UNIX e arquitectura cliente-servidor.[8]

De acordo com o conceito de Chopra e Meindl, os ERP possibilitam um fluxo de
informacdes Unico, continuo e consistente por toda a empresa, sob uma Unica base de dados,
fornecendo o rastreamento e visibilidade global da informacao de qualquer parte da empresa e
possibilitando a tomada de decisfes inteligentes.[9]. Portanto, é considerado uma “arquitectura
de software que facilita o fluxo de informac8es entre todas as actividades de uma empresa
como producdo, logistica, finangas e recursos humanos, baseado num Unico banco de dados,
gue opera numa plataforma comum que interage com um conjunto integrado de aplicacdes,
consolidando todas as operag6es do negdcio num simples ambiente computacional” [10].

A partir do momento que uma empresa passa a ter uma base de dados unificada e a
informacdo passa a ser compartilhada, a preocupagdo com a seguranca dos dados deve ser
maior. Assim, todas as transaccoes realizadas na empresa devem ser registadas para que as
consultas extraidas do sistema sejam de confianca.

O termo ERP est4, frequentemente, relacionado com pacotes de software existentes no
mercado, destacando-se a: Oracle; e R/3, da alema SAP. Actualmente, os pacotes de
Sistemas ERP s&o cada vez mais utilizados por diversas organiza¢des, compostas por ramos

de actividade e dimensdes diferentes [11].
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3.2 Estrutura dos Sistemas ERP

Segundo Davenport, as funcionalidades dos sistemas ERP dividem-se em func¢des internas
(Back-Office), composta por recursos humanos, manufactura e finangas, e funcdes externas,
constituida pelas vendas e servicos, além da Tecnologia e a Gestdo da cadeia de

abastecimento - SCM (Supply-Chain Management), tal como se verifica na Figura 3.
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Figura 3 - Funcionalidades do Sistema ERP [12]

Estes mddulos estdo presentes na maioria dos sistemas ERP, embora possam existir
outros adicionais, destacando-se: a gestdo da qualidade, gestdo de projectos e gestdo de

manutencgao.
A Figura 4 ilustra a estrutura tipica de um sistema ERP (Silva e Alves, 2000), através do

qgual se pode constatar que o fluxo de informacdo é abundante entre os diversos

departamentos de uma organizacao.
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Figura 4 - Estrutura tipica de um sistema ERP [13]

3.3 Implementacédo dos Sistemas ERP

A implementacédo de um sistema ERP pode ser definida como o processo, através do qual
0s moédulos do sistema sdo colocados em funcionamento numa empresa, exigindo uma
adaptacdo dos processos de negdOcio ao sistema, a parametrizacdo e eventuais custos do
sistema, a carga ou conversdo dos dados iniciais, a configuracdo do Hardware e software de
suporte, a formacgé&o de utilizadores e gestores e a disponibilizacdo de suporte e auxilio. Esta
fase €, de facto, a mais critica, na medida em que, provoca mudanc¢as organizacionais, e,
consequentemente, alteracbes nas tarefas e responsabilidades dos individuos e
departamentos e transformacg6es nas relacdes entre os diversos departamentos.

As organizagdes vistas como sistemas ou organismos vivos, 0s quais passam por diversos
ciclos: produzir, reciclar, regenerar, estdo sempre em processo de transformagéo, e, portanto,
para sobreviver, precisam mudar constantemente, no sentido de evoluir, renovar. Segundo

Moura, da complexidade dessa mudanca e dos confltos que pode causar, surge a
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necessidade de uma participacéo intensa e um elevado envolvimento da Direc¢do da empresa
nesta etapa, de modo, a garantir a comunicagéo entre todos as equipas envolvidas [14]. Estas
equipas sao compostas por quatro perfis obrigatérios: os analistas de negdcios, que dominam
0S processos das areas nas quais actuam e que serdo impactadas pelo ERP; os especialistas
em tecnologia da informacéao, responsaveis pelo suporte de desenvolvimento, manutencdes e
hardware, importante na implementagdo; os consultores, importantes no que diz respeito ao
redesenho de processos de modo a integra-los no Sistema ERP; e o gestor de projecto,

responsavel por controlar as tarefas individuais e integradas da equipa do projecto [15].
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Figura 5 - Modelo de Implementacéo de um Sistema ERP [16]

Segundo o modelo de Cascata (Pressman, 2006), ilustrado na Figura 5, existem 5 fases
gue podem ser adoptadas no processo de implementacdo de um qualquer ERP:

1. Levantamento funcional;

2. Configuragéo do sistema;

3. Prototipo;

4. Testes;

5. Arranque em producao.

Este modelo de Pressman demonstra que, apds implementagdo e utilizagdo do sistema,

pode-se, a qualquer momento, recorrer as etapas anteriores de forma a melhorar o sistema.
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Isto evidencia, de facto, a importancia de, apés a implementagdo com sucesso do sistema
numa organizacéo, ndo se considerar o ERP como finalizado.

Para garantir competitividade, a organizagdo necessita adaptar, constantemente, o ERP a
novas funcionalidades e a novos processos e metodologias da organizagéo.

A metodologia de implementacdo usada pela empresa fornecedora do software de gestéo,
com maior quota de mercado a nivel mundial, a SAP, baseia-se em: Analise, Desenho,
Realizacdo, Testes, Operacdo. Esta metodologia, conhecida por Accelerated R/3
Implementarion, tem como objectivo normalizar um conjunto de procedimentos e
documentacado que visam agilizar o processo de implementacdo dos modulos que compdem a
estrutura basica do ERP. Este modelo é muito semelhante ao modelo de cascata, referido
anteriormente. [17].

Apesar da importancia de cada fase para o sucesso do projecto, a fase inicial é deveras
importante uma vez que langa os “alicerces” do projecto. Esta fase deve dar a conhecer o
ambito do projecto e qual a forma do seu planeamento, assim como a deteccdo de problemas
ao longo desta fase é sempre preferivel, pois ainda existe tempo, recursos e disponibilidade
financeira para a sua alteracgéo.

O fracasso na implementacdo de um sistema ERP pode dever-se ao facto, de vérias
empresas procurarem, de uma forma auténoma, implementar este sistema ou, entdo, porque
0s respectivos consultores, internos ou externos, ndo foram suficientemente capazes. Por
outro lado, Davenport (1998) defende que as principais razdes do insucesso da implementagéo
ndo sdo de natureza técnica, mas sim da natureza do negécio, ou seja, as empresas falham ao
reconciliar os imperativos tecnoldgicos dos seus sistemas com as necessidades especificas do
negocio. O sistema ERP imp8e a sua propria l6gica a estratégia, organizagdo e cultura da
organizagcdo em que esta a ser implementado, embora essa légica nem sempre corresponda
as necessidades e aos objectivos da organizacao.

Segundo Salgueiro (2005), a implementacdo de um sistema ERP passa pelas seguintes

etapas:

Mapeamento e optimizacdo dos processos actuais;

Selecc¢édo do Sistema ERP;

Decisédo de compra;

Revisédo e adequacéo dos processos operacionais a nova realidade sistémica;
Implementagéo;

Formacdo;

N o o M wDdh e

Auditoria operacional e criacdo de um manual electronico.

Segundo o mesmo autor, a quinta fase é a mais complexa, pois depende de mudancgas na
cultura organizacional e da quantidade e complexidade dos mddulos que serdo

implementados. [18].
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A etapa, de mapeamento e optimizacao dos processos actuais através de notacdes para
modelagem de processos de negdcio, visa analisar problemas e redundancias nos seus fluxos
e, por conseguinte, identificar melhorias que possam e devem ser introduzidas. Esta fase é
deveras importante, uma vez que permite evitar a incorporacdo de praticas incorrectas no fluxo
unificado do ERP. Os processos actuais devem ser bem entendidos e todas as suas
caracteristicas informadas, pois qualquer omissdo podera proporcionar consequéncias
negativas apos a implementacao do ERP.

A seleccdo adequada do sistema ERP é fundamental para uma organizacdo, de modo a
gue o mesmo possa apresentar um diferencial de futuro sucesso na sua utilizacdo. Deve ser
escolhido o ERP que se adeque e se integre melhor nas caracteristicas da organizacao. Os
sistemas ERP variam relativamente as suas funcdes e objectivos, o que significa que existem
diferentes modelos, bases de concepc¢des. A variedade de opcdes em termos de produtos, por
um lado é positiva, na medida em que oferece ao cliente um variado espectro de
necessidades, embora por outro, acabe por confundir e tornar complexa a sua decisdo. Este
aspecto vai influenciar a etapa 3, que diz respeito a tomada de decisdo de compra por parte da
organizacdo. Na tomada de decisdo pela utilizacdo de sistemas ERP, as empresas visam
sobretudo, obter beneficios, como: a integracdo entre as diversas actividades, aplicacdo de
controlo sobre os processos da empresa, a actualizacéo tecnoldgica, a reducédo de custos de
informética e maior acesso a informacdo de qualidade em tempo real para a tomada de
decisdes. No entanto, também existem situacdes que se deve ter em consideracéo, tais como:
a dependéncia do fornecedor, tempo de formacao, resisténcia & mudanca, custos e prazos de
implementacéo [19]. Wagle (1998) recomenda que a deciséo de implementar um ERP s6 deve
ser tomada, tendo como base um fluxo de caixa positivo, uma vez que se tratam de projectos,
cujos retornos de investimento sdo tardios, enquanto o investimento inicial € muito elevado.
20].

Na quarta etapa, de revisdo e adequacdo dos processos operacionais & nova realidade
sistémica, deve-se executar um redesenho dos processos, procurando alternativas no sistema
para alcancar o resultado esperado, ou realizar customizagdes, alterando o sistema de modo a
gue atenda as necessidades do processo.

Numa quinta fase, verifica-se a implementacgéo, para a qual existe trés estratégias [21]:

e Substituicdo total e conjunta, onde todos os sistemas legados s&o substituidos ao

mesmo tempo por um Unico sistema;

e Estratégia de Franquias (Franchising), que resulta na instalacdo de sistemas ERP

independentes em cada unidade da organizacao;

e Meétodo “Slam Dunk”, no qual o ERP substitui um sistema legado apenas em

processos-chave (ex. processos financeiros).
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Segundo Colangelo (2001), a implementacdo de um sistema ERP numa organizacdo
atravessa trés etapas: pré-implementacao, implementacao e pds-implementacdo. A primeira
tem como principal objectivo a tomada de decisé@o acerca da implementagéo do novo sistema,
baseada num estudo de viabilidade, importante também para a escolha do ERP; na segunda,
sdo definidos os processos de negécio e a configuracdo do sistema ERP, cujo produto final
desta etapa é a operacao do sistema pelos usuarios da organizagao; por Ultimo, € importante a
estabilizacdo e adaptacdo do sistema na organizacdo, e que o desempenho desta seja
crescente através do uso de novos processos.

Existem, por sua vez, duas ac¢fes importantes na implementacdo de um sistema ERP: a
configuracdo e os testes. A primeira € uma preparacdo do ambiente para a entrada de novos
processos, definindo pardmetros que irdo garantir que o sistema se configure de acordo com
as regras do negocio, sendo portanto, importante a definicdo do perfil da empresa. Os testes
comegam por ser individuais, permitindo aos usuarios finais (da empresa) um contacto mais
directo com o sistema; testes integrados, de elevada importancia, pois passam através de
diversos modulos do sistema, testando o processo completo, do seu inicio até ao final,
podendo detectar-se falhas e problemas na configuracdo do sistema que deverdo ser
corrigidos, e sdo compostos por pessoas de todas as areas envolvidas nos processos; por
Ultimo, decorrem testes de stress, quando o desempenho do sistema corresponde a um
volume real de transacc¢bes da empresa [22].

A fase da Formacdo de utilizadores finais € uma tarefa demorada, devido ao grande
namero de pessoas que devem ser formadas, ao local onde se vai realizar, a preparacdo do
material necessério para aprendizagem, a definicdo dos instrutores e as datas de realizacdo da
formag&o. A auditoria operacional deve realizar-se apo6s a implementacdo do ERP, cujo
objectivo € examinar as caracteristicas de seguranca e verificar se a integridade geral dos
dados da empresa esta a ser mantida. Os manuais electrénicos devem ser usados, de forma a
disponibilizar aos utilizadores os procedimentos relativos ao sistema, garantindo uma
padronizacdo da sua utilizac&o.

No que diz respeito aos custos resultantes da implementagdo de um sistema ERP, este
exige a aquisicdo de hardware, software, profissionais envolvidos, servicos (formacdo e
consultoria externa) e custos internos de adaptag¢es nas instalacdes fisicas, assim como da
instalagdo, manutencao, actualizacédo e optimizacdo do software. Portanto, este sistema exige
um elevado investimento por parte das empresas, mas, em contrapartida, promete uma
reducdo substancial de custos, melhoria da qualidade da informacé&o e agilidade nos processos
internos das empresas, sobretudo, nos processos de comunicagdo interna e tomada de
decisbes, assim como um controlo em tempo real das actividades da empresa.

Por serem altamente configuraveis, os ERPs necessitam costumizagfes, pois sem estas,
ndo se conseguem ajustar a realidade organizacional, na medida em que as costumizacdes

surgem associadas a adaptabilidade que cada organizac¢é@o necessita. Contudo, na maioria das

21



Capitulo 3 - Enterprise Resource Planning

vezes, estas ndo estdo previstas nem foram pensadas e conduzem a deslizes dos projectos,
sendo a principal fonte de insatisfagéo e conflito nos processos de implementa¢do dos ERPs.
Antes de qualquer implementacao € necessario perceber os requisitos e as reais capacidades
do software, assim como a organizacdo deve aprender a conhecer as suas dimensfes e
necessidades. No entanto, a “vaidade” de muitos impede que exista uma visdo top-down da
organizagdo, desvalorizando, assim, questdes fundamentais como o sector de actividade onde
actuam, o mercado, a dimenséo, os custos de implementagdo e manutencdo. Outro problema
gue domina o desenvolvimento do software € a falta de aplicacao de normas ou procedimentos
certificados que garantam a qualidade dos processos e do produto desenvolvido, resultando
em fendbmenos como: a deficiente especificacdo de requisitos, mau enquadramento funcional,
insuficientes conhecimentos do negdcios, conduzindo a uma definicdo incorrecta do ambito do
projecto, o que necessariamente condena ao insucesso. Todo o planeamento vai depender da

forma como é definido, quais as suas restricfes, requisitos, custos, tempo e recursos.

3.4 Vantagens e Desvantagens de um Sistema ERP

Segundo Mandal e Gunasekaran (2003), os Sistemas de ERP podem contribuir para
aumentos significativos de eficiéncia para a empresa, desde que tenham sido implementados
correctamente. Tém um grande impacto na produtividade, quer nas inddstrias, quer nas
empresas prestadoras de servicos e contribuem para uma maior eficiéncia na tomada de
deciséo. Portanto, as organiza¢bes procuram implementar estes sistemas de modo a reduzir
0s custos de producdo, aumentar a produtividade e melhorar a prestacédo de servi¢os. Quando
0 processo de implementacdo é bem sucedido, surge na empresa um forte potencial para
controlar as mudancas, uma maior clareza no plano de objectivos estratégicos, o
conhecimento dos riscos e um constante estudo do orgamento [23].

Um sistema integrado de gestdo empresarial proporciona diversos beneficios para os

negécios de uma empresa, tais como:
e Abrir caminho para o comércio electrénico;

e Diminuir o tempo de resposta a clientes e fornecedores;

e Acelerar o fluxo de dados numa empresa, fazendo com que a informac&o obtida em
determinado departamento esteja imediatamente disponivel para toda a empresa;

e Melhorar a confianga nos dados, monitorizados em tempo real;

e Reducado do tempo de stock do produto, uma vez que a producgdo é feita de forma
inteligente, rapida e melhor;
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e Delegar as decisBes nos niveis convenientes, mantendo o controlo de gestéo
adequado;

e Garantir a disponibilidade da informacéo de suporte a tomada de decisodes;
e Actualizacéo tecnologica;

e Aplicacdo da abordagem de ciclos de transacg¢des, contrariando uma Visdo
departamentalizada, permitindo uma visdo integrada das operactes da empresa;

e Reducdo de custos administrativos e maior eficiéncia operacional na execucdo das
fases e etapas que compdem os ciclos de transacc¢des;

¢ Reducao de custos de informatica;

e Retorno sobre o investimento.

Os ERPs evoluem no sentido de se adaptarem constantemente as necessidades do
mercado e de proporcionarem varias solugcfes, capazes de 0s tornar competitivos e ganharem
guota de mercado. Esta pressdo da concorréncia exige que os fornecedores de software
inovem, consecutivamente, ao nivel das solucdes de forma a dar respostas mais eficientes. E,
portanto, importante que se aproveite o conhecimento existente, exigindo que o mercado dé
respostas novas e inovadores face as crescentes necessidades de competitividade e
globalizacéo.

Embora ofereca vantagens estratégicas para simplificar o sistema de transac¢cfes de uma
empresa, a implementacdo de um sistema ERP é um desafio quer tecnolégico, quer social,
tornando-se num processo complexo e dispendioso. De facto, a implementagéo deste sistema
exige custos elevados, provoca alteracdes nos processos produtivos e administrativos, assim
como um impacto nos recursos humanos, na medida em que terdo de lidar com o0 processo
como um todo e ndo apenas com a sua tarefa especifica. Para além de custos com a compra
do software e equipamento necessario, existem outros, tais como: a formacéo dos utilizadores
deste sistema, a integracdo de testes, a conversédo dos dados e eventuais problemas causados
pelo ineficiente planeamento por parte dos consultores contratados. [24]. De facto, as
Pequenas e Médias Empresas (PME) encontram dificuldades na implementacdo deste
sistema, devido, portanto, ao elevado consumo de recursos, custos altos e diversas
adequacgdes a executar na empresa.

Segundo Scott e Vessey (2002), uma elevada percentagem de projectos de implementacao
de SAP/R3 terminam com atraso, cuja explicacdo pode basear-se no facto dos orientadores
destes projectos ndo serem exigentes o suficiente, ao ponto de identificar e controlar os riscos
envolvidos nesta implementacdo. Outros motivos relacionados com as dificuldades no
cumprimento destes prazos sdo: a resisténcia das pessoas da organizacdo ao ERP, uma vez
gue temem perder os seus postos de trabalho ou, simplesmente, porque tém dificuldade em
adaptar-se ao novo processo; a rotatividade dos funcionarios, treinados para utilizar o novo

sistema ou que dominam o negécio da empresa; reduzida qualidade dos recursos humanos
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internos ou da equipa de consultoria contratada; limitacdes no que respeita ao préprio ERP,

sendo dificil de integrar nos outros sistemas existentes na organizacdo. [25]. O facto do

Sistema ERP visar a integracdo de todos os processos de uma organizacdo pode tornar-se

uma consequéncia, na medida em que, um problema numa dada area da empresa pode

originar, com rapidez, problemas noutras areas, correndo o risco de afectar toda a

organizag&o.

Caracteristicas

Beneficios

Problemas

» Reducdo de custos de

informatica; Dependéncia do fornecedor;
S50 Pacotes » Foco na actividade principal Empresa ndo possui
Comerciais da empresa, conhecimento sobre o pacote;
» Actualizacdo tecnoldgica
permanente;
» Difunde conhecimento Necessi\dade de afjequagéo do
sobre as melhores praticas; pacote a empresa,
Usam modelos de > Facilita a reengenharia de Necessidade de alterar processos
Processos processos; empresanas, =
o s Alimenta a resisténcia a mudanca;
» Imp0e padroes;
» Reducdo do trabalho e
inconsisténcias; Mudanga cultural da visdo
» Reducdo da mao-de-obra departamental para uma visdo de
relacionada a processos de processos;
integracdo de dados; Maior complexidade de gestdo da
» Maior controlo sobre as implementacéo;

o operacOes da empresa; Maior dificuldade na actualiza¢éo
Séo Sistemas > Eliminacdo de interfaces dos sistemas, exigindo um acordo
Integrados entre sistemas isolados; entre varios departamentos;

» Melhoria na qualidade da Um modulo néo disponivel pode
informacéo; interromper o funcionamento dos
» Contribuicdo para a gestdo restantes;
integrada; Alimenta a resisténcia & mudanga;
» Optimizagao global dos
processos da empresa;
> Padronizacio de Mudancga cultural da visdo do

Uso de base de
dados

informac0es e conceitos;

» Eliminacdo de discrepancias
entre informacgoes de
diferentes departamentos;

chamado “dono da informacao”
para o chamando “responsavel
pela informacao”;

Mudanga cultural para uma viséo
de disseminacdo de informacéo

corporativos > m:;magr? qualidade de dos departamentos para toda a
» Acesso g in’forma Oes para empresa,
toda a empresa; Goesp Alimenta a resisténcia & mudanga;
» Eliminacdo da manutencéo
> gzg:;:tilggésos:js;emas; Dependéncia de um unico
Grande procedimentos; fornecedor; .
abrangéncia >  Reducdo de custos de Se surgir uma falha no sistema,
funcional formacao; pode afectar toda a empresa;
» Interacgdo com um dnico
fornecedor;

Tabela 2 - Beneficios e problemas dos Sistemas ERP [26]
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Em resumo, segundo a tabela 2, cada beneficio comporta riscos associados. Esta claro,
gue a reaccdo de cada empresa, face a estes aspectos, € variada. Algumas, fracassam na
implementacao deste sistema, outras ndo preparam os seus funcionarios devidamente para se
adaptarem a estas mudancas, portanto, torna-se evidente que cada organizacdo deve avaliar,

prever e decidir, tendo em conta os diversos beneficios e riscos relacionados a este sistema.

3.5 ERP no Retalho

Como foi exposto anteriormente, o retalho exige um processo constante de inovagao para
ser bem sucedido. Para tal, os retalhistas tém de estar a par dos avancos tecnoldgicos, para
satisfazerem as necessidades dos consumidores e reduzirem os custos. Deste modo, os
retalhistas podem adoptar sistemas ERPs especificos para este mercado, os quais para além
das vantagens referidas anteriormente, possuem diversas vantagens especificas, das quais se

destacam as seguintes:

e Componentes especificos - Ao contrario dos ERPs gerais, os especificos oferecem
componentes chave do negdcio retalhista que sdo costumizados para satisfazer as
necessidades da organizacdo de uma maneira eficaz e eficiente;

e Opcdes para segmentos especificos - Uma vez que dentro do sector retalhista, existe
uma grande variedade de segmentos com caracteristicas distintas, estes ERP,
oferecem solucdes para suporte dos diferentes segmentos;

e Suporte para sistema de loja — suporte para fungdes criticas como, controlo do

inventario, compras e reabastecimento, prevencédo de perdas e gestdo de tarefas.

3.5.1. Estado de arte

O mercado global de ERP é dominado por relativamente poucas empresas que controlam
a maior quota de Mercado. O segmento de sistemas ERP para retalho apresenta a mesma

tendéncia do mercado em global, relativamente aos principais fornecedores.

25



Capitulo 3 - Enterprise Resource Planning

Retail ERP
Vendor Product
1 SAP SAP for Retail
Oracle Retail Merchandising System
2 Oracle (RMS)
The Sage
3 Group Sage Pro ERP
4 Microsoft Microsoft Dynamics NAV
Dynamics
5 Aldata Aldata G.O.L.D.
JDA Portfolio Merchandise Management
6 software (PMM)
7 Jesta I.S. Vision Merchandising suite
8 NSB Group Connected Retailer Merchandising
Island Island Pacific Merchandising System
9 Pacific (IPMS)
10 Tomax Tomax Merchandise Management
11 GERS GERS Merchandising
12 Retalix Retalix HQ

Tabela 3 - Principais fornecedores de ERP para Retalho

ERP Market Share

@ SAP

® Oracle Applications

29%

47 OThe Sage Group
a

OMicrosoft Dynamics

3% 4% % & 55A Global
Technologies

O Others

Figura 6 - Quota de mercado de ERPs

Segundo a tabela e a figura da quota de Mercado dos principais fornecedores de solu¢fes
para ERP, destacam-se 0s seguintes:
e SAP (Systems, Applications and Products in Data Processing) — SAP é o maior
fornecedor deste tipo de solu¢des. Com sede na Alemanha, esta empresa controla
cerca de 30% da quota do Mercado global nesta area. As principais vantagens e

desvantagens da sua solugéo para retalho séo:
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» Vantagens:
o Funcionalidades - a verséo de retalho do SAP oferece inUmeras
funcionalidades user-friendly;
o Universal standard — Sendo lider de Mercado, os produtos da SAP definem os
standards deste segmento;

o Ajustavel — o produto é facilmente personalizado para o retalhista.

» Desvantagens:
o Custo — é a solucdo mais dispendiosa do Mercado;
o Necessidades de formag&o — de forma a usufruir desta solugéo, os utilizadores

finais necessitam de bastante treino para utilizarem de forma eficaz a solucéo.

¢ Oracle — A Oracle é uma empresa de tecnologias da informacao, sedeada nos
Estados Unidos, que fornece inimeras solugdes de software incluindo Sistemas de
Gestdo de Bases de Dados (DBMS), Enterprise Resource Planning e software de
gestdo da cadeia de abastecimento (SCM). A solucéo de ERP para retalho € o Oracle
Retail Merchandising System (RMS) e as suas principais vantagens e desvantagens

sao:

» Vantagens:
o Tecnologias avancadas de comunicacdo em rede;
o Custo — Em comparacdo com a solu¢do da SAP, o RMS € uma excelente

alternativa com custos inferiores.

» Desvantagens:
o Compatibilidades — Este produto tem algumas situacdes de incompatibilidade
com produtos similares;
o Requisitos — Este produto exige bastante em termos de requisitos de
hardware.

e The Sage Group — The Sage group é uma empresa de tecnologias da informac¢éo do
Reino Unido que oferece o Sage Pro ERP como solucéo para ERP de retalho. As suas

principais vantagens e desvantagens sao:
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» Vantagens:

o Facil utilizacdo — O Sage Pro ERP oferece uma interface grafica bastante
intuitiva, até para novos utilizadores;

o Requisitos — Necessita de requisitos minimos a nivel de hardware.

» Desvantagens:
o Pouca flexibilidade na integragdo com outros sistemas;
o Escalabilidade — A performance é afectada quando ha um aumento de escala
do produto [27].

3.6 Caracterizacdo genérica de uma solucdo ERP
pararetalho: Oracle Retail Merchandising System

A solucdo Oracle Retail Merchandising System foi desenvolvida para satisfazer as
necessidades das empresas de retalho, no ambito de gestdo de informacéo. Desta forma, o
RMS regista e controla, virtualmente, toda a informacdo do negécio de retalho, assegurando
consisténcia e possibilitando o fluxo de dados entre os diversos sistemas integrados. O RMS é
um sistema central que controla toda a operacédo da cadeia de retalho. Desta forma, o0 RMS
recebe informacdes dos entrepostos (recepgcBes dos fornecedores, devolugdes aos
fornecedores e lojas, expedi¢cdo de encomendas para as lojas e ajustes de inventario) e utiliza-
as para a gestéo de informacgé&o de toda a cadeia de retalho.

O RMS é um sistema desenvolvido numa arquitectura Web, € um produto escalavel,

baseado numa plataforma tecnol6gica UNIX/Oracle.

3.6.1. Funcionalidades

O RMS permite um ambiente com processamento centralizado ou distribuido para a gestéao
de multiplas lojas e entrepostos.

Este sistema adapta-se com facilidade a realidade actual dos grandes retalhistas, na
medida em que, esta preparado para a internacionalizacdo. Nomeadamente, suporta uma
moeda priméria e mdultiplas secundérias, o que permite operar localmente com a respectiva
moeda, consolidando, no entanto, os movimentos na moeda primaria para fins de relatérios
corporativos. Para além das moedas, suporta ainda varios idiomas numa Unica instalacéo, o

gue permite melhor compreensao aos varios utilizadores de varios paises. Existe um idioma
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primério do sistema, e podem definir-se vérios idiomas secundérios ao nivel dos utilizadores.
As diferentes traducdes tém que ser introduzidas no RMS, podendo em qualquer altura ser
invocada a funcéo de traducéo.

Para além destas, possui ainda um conjunto de funcionalidades que Ihe garantem uma
elevada robustez e flexibilidade para responder as necessidades das grandes empresas de

distribuicdo, no que concerne a gestao de informacao:

Hierarquias

Hierarquia organizacional e mercadolégica. A primeira traduz a estrutura operacional da

empresa e, a segunda reflecte o modo como os artigos séo geridos na empresa.

Gestao de Artigos e Fornecedores

O RMS permite fazer uma gestdo completa dos artigos e fornecedores, estabelecendo uma
relacdo entre estas duas entidades: para cada artigo existe um fornecedor prioritario e para
comparar precos de custo é utilizado o valor deste fornecedor. O RMS gera um nimero de
sistema (Stock Keeping Unit (SKU)) para cada artigo, sendo este utilizado para aceder

directamente aos dados desse artigo.

Gestéo de Mercadorias

Engloba as funcdes relacionadas com as actividades de compra e venda de artigos
efectuadas diariamente por um retalhista. Desempenha, entre outras, as tarefas de:
encomendas, informacdo sobre as recepc¢fes, analise de vendas, distribuicdo/transferéncias,
informacéo de devolucdes aos fornecedores.

Gestéo de Inventario

Fornece um mecanismo para controlo automatico dos inventarios, calculando, assim, as
necessidades para cada loja e consolida tal informagdo com a informacdo existente do
respectivo entreposto. Ordens de compra e requisi¢cdes sdo geradas automaticamente.

Reaprovisionamento e Distribuicéo

O RMS suporta varios métodos de reaprovisionamento (min/max, constante, floating point,

dindmicos, sazonais, entre outros).
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Capitulo 4 — Caso de Estudo

Resumo

Apo6s a entrada em producdo do ERP, ndo se pode considerar o sistema como terminado.
Para acompanhar a evolucdo do mercado e das tecnologias, o retalhista para ser competitivo,
deve fazer adapta¢Bes ao sistema para suportar novas funcionalidades.

Neste capitulo, sdo apresentados dois projectos de adaptacdo, do ERP para retalho
caracterizado no capitulo anterior, numa empresa de Retalho, procurando suportar e satisfazer
novas necessidades de negécio.

Inicialmente, é feita uma breve contextualizacdo, onde ¢é introduzida a empresa-alvo deste
caso de estudo, fornecedora de solucBes de sistemas de informacdo para retalho, sendo
também apresentado o respectivo cliente retalhista. De seguida, é feita uma apresentacdo da
metodologia de implementacéo utilizada e, por ultimo, sdo descritos com maior detalhe os dois

projectos de adaptacéo do ERP.
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4.1 Contextualizacao

A empresa fornecedora de servigos, na area de Sistemas de Informacao, alvo deste estudo
€ a Wipro Retail, lider do mercado de sistemas de informacao para retalho. Esta, anteriormente
denominada Enabler Informatica, SA foi criada a partir de um Spin Off da Direccdo de
Sistemas de Informacéo da Sonae Distribui¢cdo (DSI) em 1997.

Da DSI, trouxe uma forte experiéncia no desenho e desenvolvimento de sistemas de
informacgdo, na area de retalho. Até ao final de 1998, esteve dedicada a servir empresas
portuguesas. Desde entdo, comegou a apostar na sua internacionalizacdo, adquirindo clientes
em ltalia, Inglaterra, Espanha, Brasil e Alemanha.

Em Junho de 2006, foi adquirida pela Wipro Technologies, passando a denominar-se Wipro
Retail e investiu, ainda mais, na sua internacionalizacdo, tendo actualmente, clientes em
Portugal, Espanha, Itadlia, Reino Unido, Franca, Estados Unidos da Ameérica, Dubai, entre
outros.

Os servicos prestados pela Wipro Retail focam as seguintes areas:

Enterprise Resource Planning;
Data Warehouse;

Business Intelligence;
E-Commerce;

Customer Relationship Management;

vV V V V V VY

Enterprise Application Integration.

A estratégia adoptada pela Wipro Retail baseia-se nhuma aproximacéo e parceria com 0s
seus clientes, sendo, frequentemente, indicada como o parceiro ideal para consultadoria e
servigos de Sistemas de Integracéo.

O respectivo cliente dos projectos apresentados neste caso de estudo é um dos maiores
grupos privados portugueses, com interesses em diversas areas de negdcio: retalho alimentar
e ndo alimentar, desenvolvimento e gestdo de centros comerciais, telecomunicacdes fixas e
moveis, media, internet e novas tecnologias, bem como turismo, construcdo imobiliaria,
logistica, seguros, entre outras.

O Grupo opera em 8 paises, com um volume de negdécios consolidado, que ronda os 6,000
milhdes de euros.

E, actualmente, uma referéncia no mercado de retalho, apos ter iniciado uma verdadeira
revolugdo nos habitos de consumo e no panorama comercial portugués, com a implementacao
do primeiro hipermercado portugués, em 1985.

Opera em trés diferentes cadeias de base e em vérios formatos de retalho especializado,

tais como:

32



Capitulo 4 - Caso de Estudo

Equipamento e vestuario desportivo;
Electrodomésticos e electrénica de consumo;
Equipamento informatico;

Vestuario;

Construgéo, bricolage e jardim;

YV V V V V V

Vestuario de bebé e crianga;

De forma a garantir uma constante melhoria dos seus processos de negécio e, por
conseguinte, da sua solucdo ERP (Oracle Retail Merchandising System), foi identificado, por
parte deste cliente, a necessidade de dotar o sistema com novas funcionalidades. Para tal, foi
solicitado a Wipro Retail, solu¢cdes para melhorar os médulos de entregas ao domicilio e de

substituicdo de artigos na cadeia de abastecimento.

4.2 Metodologia de integracéo de solucdes da Wipro

Baseada no modelo Cascata, a metodologia utilizada pela Wipro Retail € genérica para a
integracdo de solucdes para clientes finais e pode ser aplicada em etapas ou globalmente.
Detalha a maneira, através da qual o servico deve ser prestado, cujo procedimento revela-se
bastante importante de modo a garantir que a imagem que passa para o cliente e para o

mercado em geral, reflicta a qualidade e profissionalismo desta empresa.

As etapas que a compdem sdo:

Identificacdo de requisitos

Analise

Desenho

Desenvolvimento e testes unitérios
Testes de integracdo
Documentacgao

Implementagéo

© N o o b~ w DN PE

Estabilizac&@o
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Figura 7 - Modelo de integracéo de solu¢des da Wipro Retail
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4.2.1. ldentificagdo de requisitos

T1: Identificagcdo dos requisitos de negocio

Nesta etapa inicial, devem ser determinados 0s requisitos de negécio a serem
considerados na implementagdo e na entrega da solucéo ao cliente.

A interacgdo do cliente é crucial no decorrer desta fase, uma vez que, ao serem realizadas
reunifes regulares, existe uma boa passagem de conhecimento e de expectativas, evitando
assim, um deficiente levantamento dos requisitos.

No fim desta etapa, deve ser produzido o Business Requirement Document (BRD), e apds
ser revisto com o intuito de eliminar possiveis falhas e lacunas, deve ser aprovado por todas as
partes envolvidas, especialmente pelo cliente, garantindo que o seu contelddo esta de acordo

com o esperado. Este documento serve de base para as restantes etapas do projecto.

4.2.2. Anélise

T2: Identificacdo dos requisitos funcionais

Usando o BRD como base, esta etapa tem como objectivo transformar os requisitos de
negécio ja identificados, em especificacdes funcionais e técnicas de alto nivel.

Para tal, é produzido o Functional Requirement Document (FRD) (ver template no ANEXO
1), no qual todas as partes envolvidas no seu desenvolvimento devem estudar cuidadosamente
o0 BRD, de forma a garantirem um conhecimento profundo de todos os requisitos de negécio,
previamente identificados.

Tal como na etapa anterior, € necessario marcar reunides regulares com o cliente (embora
nao tdo frequentes), para, mais uma vez, garantir uma boa passagem de conhecimento e
alinhamento das expectativas.

Apos aprovacdo do FRD pelo cliente, o documento € considerado finalizado e serve de

base para as etapas seguintes.

4.2.3. Desenho

T3: Identificagcdo de requisitos técnicos

Usando o BRD e o FRD como base, esta etapa tem como objectivo criar uma solugéo

técnica que cumpra todos os requisitos (de negdcio e funcionais) ja identificados.
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Para tal é produzido o Technical Requirement Document (TRD) genérico, assim como
varios TRD especificos, que védo tornar a andlise funcional uma ‘realidade”. Os Project
Managers (PM) decidem qual a melhor e mais eficiente divisdo de trabalho entre as equipas,
de forma a produzirem diferentes TRD especificos. Esta divisédo pode ser por processo, funcéo

ou area tecnoldgica.

T4: Definig@o dos testes unitarios

Ao mesmo tempo, ou em conjunto com a criacdo dos TRD, séo listados os testes que
deverdo ser feitos durante o desenvolvimento de cada alteragdo definida nos TRD, resultando
o Unit Tests Document (UTD) (ver template no ANEXO II).

4.2.4. Desenvolvimento e testes unitarios

T5:; Desenvolvimento

Uma vez finalizados todos os TRD, € necessario comecar a desenvolver o codigo para a
solucdo pretendida. A divisdo das equipas nesta etapa também é feita pelos PM sendo a mais
comum, a divisdo pelos diferentes TRD.

Todas as partes envolvidas devem ter um conhecimento profundo do TRD e, caso seja
possivel, devem dedicar algum tempo ao BRD e FRD, para entenderem quais os objectivos
globais do projecto e do sistema que estdo a desenvolver.

Um dos aspectos mais criticos, numa empresa de implementacdo de solugbes é a
producdo de coédigo de alta qualidade. Para tal, o cddigo desenvolvido deve ser de facil
manutencdo e percepcdo, deve ter boa performance e ser robusto, permitindo a

implementacao eficiente da solugdo para 0s requisitos propostos.

T6: Testes Unitarios

A equipa de desenvolvimento deve fazer testes unitarios exaustivos, especialmente os
definidos na etapa de desenho. Estes testes devem ser feitos durante a codificacdo, de forma
a diminuir a possibilidade de ocorréncia de defeitos de software, tornando a fase de
implementacao e testes de integragdo mais rapida e menos problematica.

No fim desta etapa do projecto, o cédigo que vai dar origem a solugdo, passou por todos 0s

testes unitarios e € entregue a equipa de testes ou ao cliente para ser testado.
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4.2.5. Testes de Integracéo

T7: Preparacéo dos Testes

A etapa de testes de integracdo comeca com a preparacdo dos testes, por parte do Test
Manager (TM). Este vai consultar toda a documentacédo do projecto disponivel, tal como os
documentos de analise e desenho, o documento de testes unitarios, as propostas e pedidos de
alterac0es.

Se o projecto for de grande dimensdo e for acordado com o cliente, pode ser criado o
documento de definicdo de testes (Test Definition Document), com detalhes sobre a estratégia
de testes. Este documento colabora, tanto no PM, como no TM, na definicdo dos objectivos
principais da fase de testes e como pode ser alcangado.

Independentemente da dimensdo do projecto, é sempre criado o Test Management
Document (TMD), onde sédo especificados todos os testes a realizar, todos os problemas e
melhoramentos detectados durante os testes e o balancgo diario dos testes realizados.

No fim da preparacdo dos testes, o documento deve ser partihado com o Quality
Coordinator (QC) para este o rever e enviar um feedback ao TM, antes da data de inicio dos
testes.

Quando acordado com o cliente, para cada teste planeado, pode ser detalhado um cenério
de testes com especificacdes sobre os casos de teste a realizar, as instrucdes detalhadas e os

resultados pretendidos.

T8: Realizac&o dos testes de integracéo

A partir do momento em que 0 ambiente e o software de testes esta disponivel, a equipa de
testes pode comecar a testar. A equipa de testes utiliza o TMD para se guiar e executar todos
os testes necessarios. Cada membro desta equipa deve enviar feedback ao TM sobre os
resultados obtidos, problemas encontrados, se ja foram encerrados os testes, assim como
outras informacdes relevantes.

Sempre que um problema é detectado, deve ser registado no TMD e incluir o maximo de
informacao possivel, para auxiliar na resolucéo do problema. Apds o problema estar corrigido,
deve ser testado novamente, de forma a garantir que as correc¢des nao originaram novos

problemas.
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T9: Criagdo do Test Report

Uma vez finalizada a realizacdo dos testes, é necessario criar o0 Test Report, onde é

assinalado se o produto esta pronto para ser entregue ao cliente e atribuido um nivel de risco,

z
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dependendo do nimero de anomalias encontradas e do seu tipo (Tabela 4).

Tipo de Anomalia

Risco

Critério

Impacto

Muito Critico

Mio funciona;
Impede utilizacio
correcta;

Provoca anomalias
graves

Impede a entrada
em producio do
projecto

o]

Critico

Nio funciona como
requerido;

Nio impede utilizacho,
mas tem impacto nos
processos,

Impede que o projecio
seja fechado.
Pode impedir a entrada
em producio

fad

Pouco Critico

Nao afecta utilizacao
normal, mas a falha tem
de ser resolvida

Nao impede a entrada
em produgio.

Melhorias

Novos pedidos, no dmbito
do projecto;
Melhorias de interface.

Menhum

Tabela 4 - Tabela de Anomalias

Uma versao inicial do documento é enviada para o PM para ser analisada, comentada e

validada e, quando a verséo final estiver terminada, é enviada para o cliente.

4.2.6. Documentacéo e Treino

T10: Produzir Documentacéo

E, nesta etapa, que é produzida a documentac&o para os utilizadores e para suporte, tendo
como base o FRD e os vérios TRD.

A documentacdo para os utilizadores deve ser simples e objectiva, sem esquecer as
diferentes componentes funcionais da aplicacdo, enquanto a documentacdo para suporte,
embora também deva ser objectiva e clara, deve ter maior detalhe técnico sobre todos os
processos, componentes e tarefas do sistema, para que a manutencdo do produto possa ser
feita com um alto nivel de profissionalismo, sem necessidade de recorrer & equipa de

desenvolvimento.
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4.2.7. Testes de aceitagéo e implementacao
Testes de aceitacéo

Tal como o nome indica, na fase de testes de aceitacdo, sdo efectuados testes por parte do

cliente para aceitacao da solugdo. Obtida a confirmacao passar-se-a a fase de implementacao.

T11: Implementagéo

Nesta fase de implementacdo, é posta em producéo a solucdo desenvolvida (Go Live). A
equipa envolvida nesta fase, tem de prestar especial atencdo a todas as caracteristicas do
ambiente de producdo, uma vez que, na maioria dos casos, difere do ambiente de

desenvolvimento, cujos impactos podem causar prejuizos bastante elevados.

4.2.8. Estabilizacéo
T12: Estabilizac&o

Apés a implementacdo da solucdo em producado, esta tem de ser acompanhada sendo
dever do PM, assegurar o registo de todas as anomalias que possam aparecer neste periodo,
no Stabilization Report.

No fim deste periodo de estabilizac&o, o sistema é considerado seguro e estavel, sendo.

O projecto é formalmente encerrado pelo PM e o sistema é entregue a equipa de suporte.

A equipa do projecto termina aqui o seu envolvimento neste projecto [28].

4.3 Projecto de Internacionalizacdo de Retalho
Especializado (IRE)

No ambito do projecto IRE, o qual visa analisar os impactos no modulo de entregas ao
domicilio do produto RMS, j& costumizado anteriormente, tendo em conta a necessidade de
internacionalizar as entregas ao domicilio, foi identificada a necessidade de efectuar algumas
melhorias a aplicagéo.

Este projecto seguiu a metodologia de integracdo de solugbes da Wipro Retalil,

apresentada anteriormente, embora a etapa de identificacdo de requisitos tenha sido
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substituida por uma proposta comercial e tenha sido acordado com o cliente a elaboragéo de
um FRD mais detalhado, de forma a substituir o TRD.
No ambito deste trabalho de dissertacdo foram desempenhadas as tarefas de analise,

desenho e desenvolvimento e foram acompanhadas as fases de testes de implementacéo.

4.3.1 Contextualizagdo

O processo de entregas ao domicilio tem como funcdo gerir e controlar todos os
procedimentos administrativos e operacionais envolvidos nas entregas ao domicilio dos
grandes domésticos.

O processo de agendar uma encomenda ao domicilio passa por verificar se o artigo a
reservar tem stock disponivel no entreposto. Se houver stock disponivel, a encomenda pode
ser criada e registado o cliente que fez o pedido, seleccionando a rota a partir da qual se vai
efectuar a entrega. Um nlimero de reserva é atribuido a encomenda, acompanhando-a em
todo o seu ciclo de vida no sistema.

A figura seguinte representa um esquema global do funcionamento da aplicacéo.

1 - consulta stock J

Funcionario ;
Loja Cfis processo
ED
—3- "inhound" encomenda —e
2 - e EaAl EXE :
encomEnds — 5 "outhound” expedicio ;
+ FEserve :
- fact -
5 - germ faclura 4 - expedican
CCF
M odis
T - factura
SAp
hiodliz

Figura 8 - Processo de Agendamento de uma entrega
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O funcionério da loja consulta o stock do artigo pedido pelo cliente (1) directamente no
modulo de entregas ao domicilio (ED). Caso exista stock disponivel, é efectuada a sua reserva
através de uma encomenda (2). Esta é transmitida para o EXE' (3), a partir do qual sera
expedida para a casa do cliente (4). A expedicdo é enviada para 0 RMS de forma a ser
facturada a loja (5).

As entregas ao domicilio podem ser de dois tipos:

e Store Sales — quando € uma venda de artigos com stock na loja;

e WH Home Delivery — quando é uma venda de artigos com stock no entreposto;

Associado ao processo de entrega ao domicilio, estdo as acgdes de reagendamento,
devolucgédo e anulacdo de entregas ao domicilio, assim como de substituicdo de artigos numa

entrega ja agendada.

Reagendamentos:

O processo de reagendar uma encomenda despoleta dois processos diferentes, consoante
se 0 mesmo ja foi ou ndo enviado para o EXE. No entanto o processo de reagendamento é o
mesmo. No caso de, a encomenda ja ter sido enviada para o EXE, € necesséario garantir a

recepcao do artigo no EXE, processualmente.

Substituicdes:
O processo de substituicdo de uma entrega ao domicilio acontece sempre que existe a

necessidade de trocar o artigo porque chegou a casa do cliente danificado. Estas substituicdes
s6 podem ser entregues a partir do dia D+1 a entrega do artigo na casa do cliente.
Depois de seleccionada a entrega ao domicilio a substituir, esta sera anulada e criada uma

nova entrega ao domicilio, com os dados da entrega ao domicilio original.

Devoluctes (Cancelamentos):

Quando o cliente pretende devolver uma encomenda, € criado um registo da devoluc¢éo,
associado a Entrega ao Domicilio e respectiva encomenda.

O ED mantém um histérico de todas as Devolu¢des de Entrega Domicilio para consulta.

! Sistema de gestéo de espaco dos entrepostos do cliente
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4.3.2 Andlise

Apo6s efectuada uma analise funcional, dos pedidos feitos pelo cliente, que visam contribuir
para a optimizacao dos processos de negdcio, e, consequentemente, melhorar o processo de
entrega ao domicilio, foi elaborado um FRD, no qual foi definido um conjunto de requisitos

funcionais:

1. Seleccdo de moradas, para clientes, predefinidas na base de dados, para simplificar o
processo de associacao do cliente a encomenda e evitar moradas repetidas na base
de dados;

2. Integracdo de rotas/servicos, uma vez que as rotas de entrega sdo dados do
PARAGON’ e néo do RMS;

3. Adicionar aos ecrés/reports ED informacdes sobre o preco de venda ao publico (PVP)
do artigo encomendado, e a quantia ja paga pelo cliente. Uma vez que em Espanha é
possivel pagar apenas uma parte do valor da encomenda sendo o restante pago na

recepcdo da mercadoria, € necessario haver um controlo dos valores.

4.3.3 Desenho e Desenvolvimento

Depois de realizada a andlise, foi efectuado o desenho e o desenvolvimento da solugéo
para cada um dos requisitos funcionais. Ao mesmo tempo que se desenhou a solucgéo, foi

produzido um UTD para servir como base na fase de testes unitarios.

4.3.3.1. Seleccdo de moradas predefinidas na base de dados

Ecrd de manutencéo de moradas

A manutencdo de moradas pode ser efectuada no novo ecrd Address Maintenence.

2 Aplicacio de gestio de rotas implementada no cliente
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Il Address Haintenence {nb_add_maint}
- Area
Address: ||naq Clity: ,F'Oﬂoi Country: ’F'Ti
Fost Code: 4000310 Post Desc: Search Selecgdo
( Ciy Address Dretail Postal Code Desc Post Country  Edit
_JPortd Fua - - Joaquim Antdnio de Aguiar numeros pares 4000310 Porto FT v
Parto Fua - - Joaquin Antdnio de Aguiar 4000310 Porta FT v
= (e r
[ CI =1 r
Ared de < [ = -
| (s r
Resulfados Bl r
| CINN - r
(= r
e [ CIN =1 r
Area
o | sgd | Delte Cancel |
Controlo

Figura 9 - Ecrd de manuten¢&o de moradas

Area de Seleccio:

O campo Address representa a morada para pesquisa, podendo o utilizador preencher
com o nome completo ou apenas uma parte deste. Caso o0 ecra tenha sido invocado por outro

ecrd com o address como parametro, este campo € preenchido com esse valor.

O campo City representa a localidade para pesquisa. Caso o ecra tenha sido invocado por

outro ecrd com a city como parametro, este campo é preenchido com esse valor.

O campo Post Code representa o Cédigo Postal para pesquisa. Caso o ecra tenha sido
invocado por outro ecrd com o cédigo postal como parametro, este campo é preenchido com
esse valor e fica ndo editavel.

O campo Post Desc representa a descri¢cdo postal para pesquisa.

O campo Country representa o Pais para pesquisa. Caso o ecrd tenha sido invocado por
outro ecrd com o country como parametro, este campo é preenchido com esse valor e fica ndo

editavel.

O botdo Search ao ser premido, € efectuada a pesquisa de moradas de acordo com 0s

campos preenchidos.
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Area de Resultados:

A coluna City representa a localidade dos resultados retornados pela pesquisa. Este

campo € editavel e de preenchimento obrigatorio.

O Address representa a rua dos resultados retornados pela pesquisa. Esta dividido em 5
campos:

O primeiro representa o Tipo de artéria na qual o utilizador pode escolher dentro das
opgdes disponiveis (ex. Rua, Praga, etc.) caso seja escolhida a opgdo “Outro”, o segundo
campo (coluna do lado direito) passa a editavel para o utilizador inserir o tipo de artéria
desejado.

O terceiro campo representa o titulo da artéria e tem um funcionamento idéntico ao tipo de
artéria uma vez que apresenta varias opcdes para escolha (ex. Eng.°, Professor, etc.) e caso
seja escolhida a opcao “Outro”, o quarto campo (coluna do lado direito) passa a editavel para o
utilizador inserir o titulo de artéria desejado.

O quinto e ultimo campo correspondem a descricédo da artéria (nome da rua).

A coluna Detail representa o detalhe da morada (ex. Tro¢o), dos resultados obtidos pela

pesquisa. Este campo é editavel.

A coluna Postal Code representa o Cdédigo Postal dos resultados retornados pela
pesquisa. Este campo é editavel, de preenchimento obrigatério e tem que existir na tabela de

cbdigos postais da base de dados.
A coluna Desc Post representa a Descricdo Postal dos resultados retornados pela
pesquisa. Este campo é editavel, e no caso de ser nulo, assume por defeito o valor

correspondente ao Locality da tabela.

A coluna Country representa o Pais dos resultados retornados pela pesquisa. Este campo

€ editavel e de preenchimento obrigatério.

A coluna Edit mostra se o registo é editdvel. Apenas sdo editaveis registos que tenham o

campo a‘Y’.

Os resultados apresentados sdo ordenados pelo codigo postal de forma ascendente e caso

exista mais que um resultado com o0 mesmo cdodigo postal, sdo ordenados pelo nome da rua.
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Area de Controlo:

O botéo OK, ao ser premido, a informacgéo sera guardado e fecha o ecra.

O botdo Cancel permite abandonar o ecrd sem efectuar qualquer acgéo.

O bot&do Add ao ser premido permite a insercdo de uma nova morada.

O botéo Delete ao ser premido elimina a linha seleccionada.

Para fazer UPDATE ou DELETE dos registos, terd que existir na tabela
NB_ADDRESS_DETAILS, registos com os campos City, Address, Detail e Post Code iguais
aos inseridos e o campo Edit a ‘Y’.

Se for inserido ou alterado um registo, e o Post Desc inserido for diferente do campo
locality, da tabela de cédigos postais da base de dados, associado ao Post Code inserido,
aparecera um aviso a informar o utilizador, que o Post Desc inserido é diferente das
parametrizacfes de coédigos postais. O registo é contudo, inserido ou actualizado na tabela de
detalhes das moradas (NB_ADDRESS DETAILS).

As alteracBes das moradas efectuadas neste ecrd, ndo afectardo os dados ja associados a

clientes.

Ecréd de Manutencdo de clientes

No processo de criagdo de uma entrega ao domicilio, o ecrd de manutencéo de clientes é
utilizado no RMS para a associacdo clientes a entregas. De forma a atender o pedido do
cliente de adicionar a funcionalidade de pesquisa de moradas, foi alterado o ecrd de
manutencao de clientes.

De acordo com a forma como é acedido, o ecrd tem 2 layouts diferentes, tal como se pode

ver na Figura 10 e na Figura 11.
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ha

® ~5ET
Customer | —l Title:

Fizcal Mumber Last Upste User |
Domain

Phone Humbers/Contact Hame

Address |
| Phane ‘
Cty | Mobile Phone: |
Gy l_ﬂl izl ‘
Fostal Cotle | =
Latitude | Longitude Other Information

Delivery Address |

| Delivery Dete [ 21-0CT-2008

Salesperson

Porto Referéncia |

||

Trajecto Referéncia |

5 | Sucata

Couritry El Retarno =
Postal Code | §| Sales Ticket
Lattude: | Longitude Comment ’7

Refrest Search oy SddEss Cancel

Figura 10 - Ecrd manutencao de clientes |

Customer [123 = |usa Title

Fizcal Mumber Last Update [11-0CT-08 12:54:47 User EMABLERO1
Domain | fEl=

Address [LISA

LS Phone [256BE727
cy [Lse hobie Phone (123456769
country [T =[Partugal _
Pastal Code [2560060 =|[a Dos cLhHADOS i |
Ponito Refer |

2
_J

Trajecto Refer "

Latitude | Longitude

QK | Refresh Seaneh Cancel

Figura 11 - Ecrad de manutencgéo de clientes I

Neste ecrd, sempre que cada uma das areas de endereco (Customer Address ou Delivery
Address) estiver editavel, entdo passa a ser visivel também um botdo de “pesquisa de

moradas”:

Address |

City | —

Country PT anrtugal

Postal Code: [4000-310  ==|PORTO|

Figura 12 - Area de endereco do ecra de manutencéo de clientes
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Caso o utilizador prima este botéo, é chamado o novo ecrd de Manutengéo de Moradas. Se
0os campos Address, City, Country ou Postal Code estiverem preenchidos, os campos de
pesquisa (Address, City, Postal Code e Country) do ecrd de Manutengcdo de moradas sdo

automaticamente preenchidos e os campos Postal Code, City e Country ficam néo editaveis.

Il Address Haintenence (nb_add_mainty

Address: |anCl City: [Peta Country: 'PT*
Past Code: 4000310 Paost Desc: Search
City Address Dietail Postal Code Desc Post Countyy  Edit
JF’oltd Fua - Joaguim Antdnia de Aguiar nimeros pares 4000310 Porto PT ~
Farto Rua = - Joaquim Anténio de Aguiar 4000310 Porto PT I’
[ I (. r
. (e | r
[ T = r
e e | r
[ I r
e (s | r
e e | r
2| e (= r
o | b | Delete Cemeal

Figura 13 - Ecrd de manuten¢do de moradas

Aqui, o utilizador poderé refinar a pesquisa preenchendo os restantes campos de pesquisa.
Ao premir o botdo SEARCH sdo apresentados na area de resultados os registos
correspondentes a procura.

Para escolher o resultado pretendido tem de seleccionar a linha desejada e premir o botéao
OK ou duplo click nessa linha. Apés isto, os campos Address, City, Country e Postal Code do

ecra Customer Maintenance serdo preenchidos.

I PO Customer Maintenance (ordcust) - X
CHTTTTE
Customer | J Title ‘
Fiscal Number I Last Update | User |
Domain v | Card Number f Bl |
Address [HuaJoaquim Antdnio de Aguiar
[ Phone |
City |Porto J Mobile Phone |
Country |PT _J\VPOVIUQN o Mail |
I,
Postal Code (4000310 JPorlo
Latitude ] Longitude [
Delivery Address ‘ ———
Delivery Date | 4]
Ponto Referéncia \ _J Delvery Type | =
Trajecto Referéncia ‘ _J Salesperson |
£ | E——— Sucata
Country [ J\ Retorno
Postal Code ‘ JI Sales Ticket I
Latitude | Longitude | (o [7 J
0K [ Refresh | Search | Copy Address | LCancel |

Figura 14 - Ecra de manutenc¢éo de clientes |
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Caso nédo pretenda nenhuma das moradas pesquisadas, ao premir o botdo CANCEL

retorna ao ecrd de manutencao de clientes sem efectuar qualquer alteragao.

Web Import File (WIF)® de manutencdo de moradas

A funcionalidade ja existente de importacdo de ficheiros via Web, foi adicionada a
importacdo de ficheiros de dados com as moradas. Para isso, foi criada uma nova opgéo no
ecrd de Web Import File: "IADD — Import Address" sem parametros de entrada.

O ficheiro a importar, devera conter todos os campos definidos no layout e o separador das
colunas do ficheiro sera “;”.

Todos os campos (que correspondem cada um a uma coluna no ficheiro) deverdo estar
presentes no ficheiro, contudo, os campos indicados como sendo de preenchimento obrigatério
deverdo ter valores definidos, uma vez que se tratam dos campos que devem ser validados,
enquanto os campos indicados como nao sendo de preenchimento obrigatério poderéo ter ou
nédo valores definidos — ndo estando definidos serd mantido o valor da base de dados.

No caso do campo action ser ‘I’ (INSERT), o valor de CP1 concatenado com CP2, tem que
existir na tabela nb_postal code. Caso o campo Post Desc seja nulo, é-lhe atribuido
automaticamente o valor correspondente a localidade parametrizada no RMS para aquele
cbdigo postal.

Os campos City, Add1, Add2, Add3, Detail e Post Code dessa linha do WIF ndo podem ser
iguais aos mesmos campos de um registo ja existente na tabela NB_ ADDRESS DETAILS.

Se o campo Action for ‘U (UPDATE) ou ‘D’ (DELETE), tera que existir na tabela
NB_ADDRESS_ DETAILS, registos com os campos City, Add1, Add2, Add3, Detail e Post Code
iguais aos da linha do WIF.

As alteragBes das moradas efectuadas através deste WIF, ndo afectardo os dados ja

associados a clientes.

% Aplicacio que permite importar dados de um ficheiro Excel directamente para a Base de Dados.
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O formato do ficheiro é o seguinte:
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Posic¢éo no ) Preenchimento
. Descricéo _ )
Ficheiro obrigatorio?
. Tipo de Accédo ‘I'’U,D’
1° Campo Action P ¢ Y
(Insert, Update, Delete)
2° Campo Cod_Distrito Cédigo do Distrito N
3° Campo | Cod_Concelho Cédigo do Concelho N
o Cod_ s .
4° Campo Freguesia Cédigo da Freguesia N
5° Campo Cod_ city Codigo da localidade N
6° Campo city Nome da localidade Y
7° Campo Cod_ add Codigo da Artéria N
Artéria - Tipo (Rua,
8° Campo Add1 po. N
Praca, etc)
Artéria - Titulo (Doutor,
9° Campo Add2 ( N
Eng.°, Professor, etc)
10° Campo Add3 Artéria - Designacao N
. Artéria - Informagé&o do
11° Campo inf N
Local/Zona
12° Campo Detail Descricdo do troco N
Numero da porta do
13° Campo Porta _ N
cliente
14° Campo Cliente Nome do cliente N
15° Campo CP1 N.° do c6digo postal
Extenséo do n.° do
16° Campo CP2 _ N
cédigo postal
17° Campo Post_desc Designacao Postal
18° Campo country Pais
19° Campo edit Editavel (Y/N) Y

Tabela 5 - Formato do Ficheiro de importacdo de moradas

Para que este processamento fosse possivel, foi necessario:

» Alterar o actual processo da base de dados “NB_INTF_WEB_HANDLE_SQL”;

» Criar o programa da base de dados “NB_INTF_WEB_IADD_SQL”;

Nao existe qualquer restricdo de acesso dos utilizadores ao processamento deste novo tipo

de documento.
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Foi criada uma nova tabela que contém detalhes de moradas:

Nome: nb_address_details
Descricéo: A tabela nb_address_details contém detalhes de moradas
Primary Key: add_id

Foreign Keys:

Campos
Nome Tipo de Dados Nulo? Valor Descricéo
por
Defeito
add_id NUMBER No Id da morada
COD_DISTRITO NUMBER (4) Yes Cédigo do Distrito
COD_CONCELHO NUMBER (4) Yes Caodigo do Concelho
COD_FREGUESIA NUMBER (4) Yes Cadigo da Freguesia
COD_CITY NUMBER (4) Yes Cadigo da localidade
CITY VARCHAR? (50) No Nome da localidade
COD_ADD NUMBER (4) Yes Cadigo da artéria
VARCHAR?2 (10) Yes Artéria - Tipo (Rua, Praca,
ADD1
etc)
VARCHAR? (10) Yes Artéria - Titulo (Doutor,
ADD2
Eng.°, Professor, etc)
ADD3 VARCHAR2(100) Yes Descrigdo da artéria
INF_LOCAL VARCHAR2(100) Yes Informacéo do Local/Zona
DETAIL VARCHAR2(100) Yes Descrigdo do trogo
NUMBER (5) Yes NUmero da porta do
PORTA
cliente
CLIENTE VARCHAR? (50) Yes Nome do cliente
POSTAL_CODE NUMBER (10) No Cddigo Postal
COUNTRY VARCHAR? (50) No Pais. Exemplo: PT, ES, ...
POST_DESC VARCHAR? (50) Yes Descrigdo Postal
TRANS_NO NUMBER (8) Yes N° da transacgéo do WIF.
LINE_NO NUMBER (8) Yes N° da linha do WIF.
STATUS_DATE DATE Yes Data do status do registo.
EDIT VARCHAR? (1) No Y Flag registo editavel
Notas:

Tabela 6 - Tabela NB_ADDRESS_DETAILS
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4.3.3.2. Integracdo de rotas/servigos

Web Import File do PARAGON

Tal como no WIF de moradas, foi adicionada a funcionalidade ja existente de importacao
de ficheiros via Web, a importacéo de ficheiros de dados com os planeamentos do PARAGON.
Para tal foi criada uma nova opcéo no ecrd de Web Import File: "PGON — Import Paragon" sem
pardmetros de entrada.

O ficheiro devera conter todos os campos definidos no layout. O separador das colunas do

ficheiro sera “;”.

O formato do ficheiro devera ser o seguinte:

Posigcéo no ) Preenchimento
) ) Nome do campo Descricao _ )
Ficheiro obrigatdrio?

Tipo de Accédo ‘I'’U,'D’
1° Campo Action Y
(Insert, Update, Delete)
Data Planeamento (DD-
2° Campo Plan_Date Y
MM-YYYY)
3° Campo Route Rota (varchar2(4)) Y
4° Campo Journey Viagem (varchar2(4)) Y
5° Campo SEQ Sequencia Y
6° Campo Reserve Reserva N
7° Campo Service Servico Y
] ) Hora prevista Chegada
8° Campo Arrive_Time ) N
Cliente

Tabela 7 - Formato do Ficheiro de importagdo de dados do PARAGON

Todos os campos (que correspondem cada um a uma coluna no ficheiro) deverdo estar
presentes no ficheiro, no entanto, os campos indicados como sendo de preenchimento
obrigatdrio deverao ter valores definidos, uma vez que se tratam dos campos que devem ser
validados, enquanto os campos indicados como ndo sendo de preenchimento obrigatério
poderéo ter ou ndo valores definidos — ndo estando definidos sera mantido o valor da base de
dados.

No caso de, o campo action ser ‘I’ (INSERT), o valor do campo Service, tem que existir na
base de dados e caso o campo Reserve ndo seja nulo, este também tera de existir e estar
associado ao Service na base de dados. Se sim, a Data Planeamento; Rota; Viagem;
Sequéncia e Hora prevista de chegada do cliente s&o inseridas nas tabelas que suportam a

informacao das entregas ao domicilio.
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Se o campo Action for ‘D’ (DELETE), Verifica se existe um registo com Data Planeamento;
Rota; Viagem; Sequencia e Servico iguais aos campos da linha do WIF. Se sim, limpa os
campos, Data Planeamento; Rota; Viagem; Sequéncia e Hora prevista Chegada Cliente que
estdo associados a esse Servico.

Se o campo Action for ‘U’ (UPDATE), Verifica se existe um registo com Service igual ao
campo Service da linha do WIF. Se sim, actualiza os campos, Data Planeamento; Rota;
Viagem; Sequéncia e Hora prevista Chegada Cliente que estdo associados a esse Servico.

Para que este processamento fosse possivel, foi necessario:

» Alterar o actual processo da base de dados “NB_INTF_WEB_HANDLE_SQL”;
» Criar o programa da base de dados “NB_INTF_WEB_PGON_SQL”

N&o existe restricdo de acesso dos utilizadores para processamento deste novo tipo de

documento.

Tabela NB_ED_SERVICE_HEAD

A tabela de manutencdo de servicos ED foi alterada para permitir associar um servico a

uma rota especifica:

Nome: nb_ed_service_head
Descricéo: Tabela de parametrizacéo de servigos ED
Primary Key: CD_SERVICE
Foreign Keys:
Campos
Nome Tipo de Dados Nulo? Valor por Descricéo
Defeito
Plan_Date DATE N Data Planeamento
Route VARCHAR? (4) N Rota
Journey VARCHAR? (4) N Viagem
ROUTE_SEQ NUMBER (9) N Sequencia
Arrive. Time DATE v Hora prevista Chegada
Cliente
Notas: Acrescentar estes campos a tabela j existente

Tabela 8 - Tabela NB_ED_SERVICE_HEAD
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Pesquisa de Servigos ED

O ecrd de pesquisa de servigos é utilizado no RMS para a pesquisa de servigos (ED),
assim como para a impressao das Guias de Transporte associadas a estes.

Foi acrescentada uma nova funcionalidade de “pesquisa por ROTA” (as rotas sé&o
integradas por WIF como descrito anteriormente) neste ecrd, onde apenas serdo apresentados
0s servigos correspondentes a rota escolhida.

Para tal, alterou-se o ecré Service Search, acrescentando o campo de pesquisa Route e a

coluna Route, como pode ser visto na figura seguinte:

Service Code Reserve Accomplishment Oate From | J to | J
Service Type | J‘ Item | Jl
Status ’—Ll Route 2 Customer | Jl
From Type | [ Jl O Automatic Service * All Service
To Type | ﬂl Jl " Manual Service Search
complishment
Semvice  Reserve | Route Date Custorner Semwice Type Seq  Activity Fram Type Fram ToType To Status
@ 2 P3-hAY-2008 |Warehousej 143'8[0[3 ﬂ 1 |Abelllﬂ [ ]
-] | = | =T
| [~ | | [~ | =rE
| - | | | | =T
-] | = | EICE
| -] | = | =T
| -] | =] | =T
[~ | [~ | =T
| [~ | | = | =T
2 B [ = mwas
—

ok ‘SgrvicaEdihon| Customer | Refresh ‘ | Comments | LCancel ‘ Select Al |

Figura 15 - Ecra de Pesquisa de Servicos

No novo campo de pesquisa podem ser inseridos valores numéricos ou nulos.

Na coluna Route ira ser apresentada a Rota de cada servico.

Foi também alterada a logica de impressdo das Guias de Transporte de servigos, para

serem impressas por rota e sequéncia, ordenadamente.

4.3.3.3. Preco de Venda ao Publico (PVP)

Relativamente ao pedido para adicionar aos ecras/reports ED, informacdes sobre o PVP do

artigo encomendado, e a quantia j4 paga pelo cliente, 0 método de abordagem passa pelos

seguintes desenvolvimentos.
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Foi criada uma nova tabela que contém o log das contabiliza¢@es:

Nome: nb_ed_amount received
Descricso: A tabelanb_ed amount_received contém o log das
§ao: contabilizagGes
Primary Key:
Foreign Keys:
Campos
Valor
Nome Tipo de Dados Nulo? por Descricéo
Defeito
RESERVE_ID NUMBER No Numero Reserva
PVP NUMBER (20,4) No Valor a Pagar
ALREADY_PAID NUMBER (20,4) Yes ;’:@:gr que ja foi
RECEIVED NUMBER (20,4) Yes Valor recebido
Data de
DATE_MERCH_AMOUNT DATE Yes pagamento da
mercadoria
DATE_RECEIVED AMOUNT | DATE Yes Data de recepgdo
- - do pagamento
CREATE_USER VARCHAR? (30) No User que criou
CREATE_DATE DATE No Data de criacdo
Nome do
PGM_NAME VARCHAR? (30) | No grr%gur Zma que
contabilizacdo
STATUS VARCHAR2 (1) No Estadoda
contabilizacdo
INIT_RESERVE_ID NUMBER (9) Yes Reserva de
origem

Notas:

Tabela 9 - Tabela NB_ED_AMOUNT RECEIVED

Ecré Log de Contabilizagéo

A manutencdo dos valores recebidos pode ser efectuada no novo ecrd Log de

Contabilizacao.
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5] Log c Cortabil
@ 2SE G
Reserve id | Custamer hame Delivery Date - Start | —End ‘
stare | =l CreateDate | Area
i | = ss[ 7 Seleccéo
sul = gearch
Create Delivery Init Merch Amnit Rcw Amnt
( Sku De=sription Date Date Customer  Store Reserve  Reserve Status PP Paicl Received Date Date Status
2 — FRE
n -
— i e
Area de 1 1
ﬁ . N o
Resultados| B £ i
=0 1
] B o
. B ; —
Total [ -
oK | Refresh | Cancel i‘:rea
Controlo

\

Figura 16 - Ecrd com Log de Contabilizagdo

Area de Seleccio:

O campo Reserve Id representa o nimero da reserva para pesquisa.

O campo Customer Name representa o nome do cliente que efectuou a reserva, para

pesquisa.

O campo Post Code representa o Cédigo Postal para pesquisa. Caso o ecra tenha sido

invocado por outro ecrd com o cédigo postal como parametro, este campo é preenchido com

esse valor e fica ndo editavel.

O campo Store representa a loja, na qual foi efectuada a reserva, para pesquisa.

O campo WH representa o entreposto, ao qual foi efectuado a reserva, para pesquisa.

O campo Sku representa o artigo encomendado, para pesquisa.

O campo Delivery Date representa a data de entrega da reserva, para pesquisa.

O campo Create Date representa a data de criagdo da reserva, para pesquisa.

O campo Status representa 0 estado da encomenda (Em Aberto, Processado ou

Cancelado), para pesquisa.
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O botdo Search, ao ser premido, efectua a pesquisa das encomendas de acordo com 0s

campos preenchidos.

Area de Resultados:

A coluna Sku representa o nimero do artigo. Este campo nédo é editavel.

A coluna Description representa a descri¢do do artigo. Este campo néo é editavel.

A coluna Create Date representa a data de criagcdo da reserva. Este campo néo é editavel.

A coluna Delivery Date representa a data de entrega da reserva. Este campo nao é

editavel.

A coluna Customer representa o cliente que efectuou a reserva. Este campo ndo é

editavel.

A coluna Store representa a loja onde foi efectuada a reserva. Este campo ndo é editavel.

A coluna Reserve representa o nimero da reserva. Este campo nao ¢é editavel.

A coluna Init Reserve representa o nimero da reserva original. Este campo néo é editavel.

A coluna Status representa o estado da reserva. Este campo néo € editavel.

A coluna PVP representa o valor do artigo da reserva. Este campo néo é editavel.

A coluna Paid representa o valor do artigo ja pago. Este campo nao é editavel.

A coluna Received representa o valor, recebido no momento. Este campo é editavel.

A coluna Merch Amnt Date representa a data de pagamento da mercadoria. Este campo é

editavel.

A coluna Rcv Amnt Date representa a data recepgdo do pagamento da mercadoria. Este

campo é editavel.
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A coluna Status representa o estado da contabilizacdo da reserva. Este campo néo é

editavel.

Os resultados apresentados séo ordenados pela Create Date de forma descendente e caso

exista mais que um resultado com a mesma Create Date, sdo ordenados pela Delivery Date.

Area de Controlo:

O botao OK, ao ser premido, a informacéo sera guardada e fecha o ecra.

O botdo Cancel permite abandonar o ecrd sem efectuar qualquer accéo.

O botéo Refresh ao ser premido limpa todos os campos de pesquisa e 0s resultados.

Se for inserido no campo Value Received um valor superior ao PVP menos o Value Paid,
ou o Status de contabilizagcao for diferente de “Activo”, aparecera uma mensagem de erro a
informar o utilizador, que o valor inserido € invalido.

Se for inserido no campo Value Received um valor inferior ao PVP menos o Value Paid,
aparecera uma mensagem de aviso a informar o utilizador, que o valor inserido somado ao ja
pago, ndo totaliza o valor da encomenda. O registo é contudo, inserido na tabela de
contabilizacdo (NB_ED AMOUNT_RECEIVED) e actualiza o campo ALREADY_PAID nas
tabelas das reservas para o0 o novo valor (ALREADY_PAID + RECEIVED).

Store Sales (venda de artigos com stock naloja):
Foram adicionados dois campos (PVP e PAID) no ecra onde é adicionado o INVOICE_NO

(NUumero da factura da venda): estes campos estardo editaveis, sempre que o campo Invoice

No também estiver editavel.
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i

Em Aberto =

Figura 17 - Ecra Store Sales

Também foi adicionada informacdo de PVP e Valor Pago, a guia de transporte que

acompanha a mercadoria até a casa do cliente:

Data; 14.04-2008 Guia de Transpoite Pag. 1
nb_edd_gtran_store)
| Oviginal
RUA JOAD MENDONCA 505 4450 SEMNHORA DA HORA,
] Mum, Contribuinte: [T CRC: CRC.PORTO ne

Guia de Transporte M°. 515 Data Criagho :17/01/2005 Estadc: En Ablerto
Documento N°. : 500000004 REF . b

Lacal Carga:

Total Enviado : 1
Total Recebido : 1

o ]

Montante Pago: 900
: Ref ; Quanl. Quant. Quant.
AGO ¢ omecedor EAN Descrigdo Sel, Env. Rec.
Declaro que recebi o produto acima indicado,
conforme verificado na loja.

Figura 18 - Guia de Transporte Store Sales
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Notas:

e Estes novos campos no ecrd e na guia de transporte irdo aparecer para todas
as lojas (Portugal e Espanha).

e Na impressdo do documento, efectuada no momento da criagdo da reserva,
ndo sera visualizado o valor do PVP e do Montante Pago, pois essa informagédo €
inserida pelo utilizador, depois de criada a reserva.

e  Foram adicionados os campos PVP e ALREADY_PAID a tabela principal, que
contém informacé&o sobre a venda de loja: a tabela NB_ED_STORE_DELIVER.

WH Home Delivery (venda de artigos com stock no entreposto):

Tal como para as Store Sales foram adicionados os dois campos nos ecras, que contém
informacado sobre os artigos/reservas associadas ao processo de venda. Estes campos serdo

editaveis, sempre que o campo Comments também for editavel:

Process No. 476354 Employee [VSC -
Store (540 =
Country PT = Pougel
Postal Code 5000456 = 7 5
Sucata Store Lost :
Sku Description Wh  Description Sk At Date Retoeno Pickip Sele PVP  Pad [SCode ReservNo Transter No Order No Comments
=. 2597664 L § = 31832385 23102832 8553343
3087145 w m 31832983 23102833
3663038 LB i 63000, 23102834 6553344
L e
I 2 o
r o] 1]
B EE
ED B R
A ]
- EORE
Customer 332 5= MARIA CRISTINA BARRADAS SLV Customer

owe | [BC) | o

Figura 19 - Ecrda WH Home Delivery

No ecrd que contém informacdo da associacdo do Sales Ticket (NUmero da factura da
venda) a reserva de entrega ao domicilio, também foram adicionados 0s novos campos, que
estardo editaveis, sempre que o campo Sales Ticket também estiver editavel ou néo tiver sido

inserido nenhum valor no PVP no ecra anterior:
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Nusiber (nbordtkn)

Location Type 5
Location | 540 m= : Creste Date | 1a.0c1.08 [ _ Search
ey
Processid Order No Reserveld Create Date Rem Description Chent Name PVP Pad  Paies Ticket
— 476285 31832842 14102008 4087704

Figura 20 - Ecra de Associagcdo de nimero de factura

A informagdo de PVP e Valor Pago, também foi adicionada ao documento com os Dados
do Processo de Venda, impresso ho momento da criacdo do processo de venda (Figura 21) e

a guia de transporte que acompanha a mercadoria até casa do cliente (Figura 22).

Pag.: 101
DATOS DEL PROCESO DE VENTA Fecha: 161106

Hora: 17:33 GMT+00:00

Tienda: 513 Proceso de Venta: 75

Datos del Cliente: Lugar de Entrada:
Codiga Direccidn

Nome
Cidade: PORTO

Contactos: Cadigo Postal: 4730272

Datos del (de los) Articule(s): Codigo de Barras Articulo Coédigo de Barras Tasa
ftem: 2642196 Descripcion: ¢

PVP: 730 Periodo de Entrega:
ontante Pago: 750 Data de Entrega:

H° de Reserva:id49 Recogida de Articulo Usado: N

Notas:

Camentaria:

FPuntos de Referencia;

LINEA DEL SERVICIO DE APOYO A CLIENTES:

Términos v condiciones
1 ke arﬂvnt’e bl

E‘ 'I'al e Ao e cldas L prirclpalmend &l pombre, 13 diecclon da enregs, lor pumios de reRrncla y contszis Iewn cor debersn 181 famacldar 2on exscl kM § 2on el s de e posible, ra slerds Werkn
PrCEcie Jo cmwuer 120 deblio @ Inconecclore s o dakos Incomple ko,

503 0 BLO CONTIL

ullizlor paraes alndldm

2 Penod e ente L

1 Ta e nida 1 responsable del Kalanlenk e $UF daios perronales Qombre , dircclon, . rcoglios ¥ Kalios enel Smblio e 13 BIRacion 1 &5 1) (858N § 108 Teran
In rer ullizalos paa la tnalldal de make Ing dlrecko, Enel caro de que pie knia Qe o rean ullizdos par la Inalldad e make Ing direclo refide conanacne (.

i Tarde : 14000 @ 20000/ Noche : 152000 a Z200h icors ul ko cordlclore:
2 DUkare el peiioein selecionaio o ¢ Jteramsenier ik {Lder e g e Twblera e ce i e auseniarse ieliera comunicar su Indlsponibilidal con 24 de anklacicn, Encaro de que o seaechalan#iia
comunlcaclon, debera rer pagada unare Hbuclén de
% Condiolone onloacyde aoonco
o TG rerd colocalo deberd enconarre debldamenis desccupado yilbie de cbs oy, Paralos arficdlos susceplbles de Inslalacton, el ugar de I ladaclon debera chllgaloraments reurr
far conliclone s nrcuala Wk 1o 13 (1 XIS e DEISr, (oI 1A T CLS S 13 ¢ ATEBCIon HE 13 €T 00 @ I 1EICn STETDIE QU 113 7¢ €ELE N U ELINaT 15 Cofallclones i mas ¢ acce 0 o haaf dele i
arficulo ser Ins lalado:
el momenlo e 13 enbega, e] rEpreseriank de Eorken deh ena e5 i Slempre acompariolo por el Compralor o o quien 1o epre renk
12 Cr & L1114 1o 1€ 15 £TOWEQ £ IETNEIE U 1o F& EVLIMeT, EURME (37 SorIiones T Tt b Feq S, 5 SharRcar, que pemllan & nomal 3ozt 5o o Lagar de erregs.
-& Erfoga e artouls wsads
TAIG E UE PIE IS SICEC €l TeAclo de eooglda del AU o ur S0, &1 e SR SU RS be 12100 alor colaborsianes de FUorkn, enel STh de |3 Compra dé sU s STiuls, Indlcaa paa b ekch lar
Caratiert bear el Ak a e coger
B B arllul 3 a1 2og 110 pedrs conkner 3jus, Hels U har makiar que porgan enfergs el buen e st de SFSF SIUISE Uk Te ENCLRTRE deris de (o whiicuor de ki
< B atlkiulo arecoger ebe ¢ ar de i e 1o para e ke pariato en el lacnfegads iu
ALk e TR | e 1A CCnldA SIemnre 01 Do s en 0ol sl Las cond) e e

Figura 21 - Documento de dados de processo de venda
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Drsta & 14-04-2008

Guia de Transporte Pag.: 1
(nb_ed_gtran_wh)
Original
Senhora da Hora 4480 Matosinhos
Capital Social : £ hum, Cortriuinke : 4 CRC: PORTO M- 45385
Guia de Transporte N*: 7015 Data Criagéo - 27042005 Estado : Devolvido
Documenta N7 1443 Consumidor Final
Local Carga: Destinatério:
Telefone ;
Total Enviado: 1 Periodo : [8h-12h]
kel fiaceti: | Data Carga: 29042005 ‘Wialura :
Levantar Artigo Artigo : Mo
Hora Carga: 01:00 B
PVP: 75D L] Data Descarga
Martante Pago: 750 Moeda: EUR Hora Descarga :
Ref. i Quant. Guant Quant,
Fomecedor EAN Descriao Sel. Env. Rec.

Declaro que recebi o prodito acima indicado,
estando este sem qualquer dano visivel

Figura 22 - Guia de Transporte WH Home Delivery

Notas:

e Estes novos campos nos ecrds e nos documentos associados a reserva irdo
aparecer para todas as lojas (Portugal e Espanha).

e Na impressédo do documento com os Dados do Processo de Venda, efectuada
no momento da criacdo da reserva, s6 sera visualizado o valor do PVP e do Montante
Pago, se o utilizador inserir a respectiva informacdo no momento da criacdo do
processo de venda (ecrd de Sales Process).

e Foram adicionados os campos PVP e ALREADY_PAID a tabela principal, que
contém informacao sobre o] detalhe do artigo encomendado
(NB_ED_DELIVERY_DETAIL).
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Reagendamento de Entregas ao domicilio:

Foi alterado o processo de reagendamentos, para quando for criado um novo

reagendamento:
» Colocar novo registo no log de contabilizacdo com estado Cancelado, para a reserva
original;
» Associar valores PVP e Already Paid da reserva original a nova reserva;
» Inserir registo no log de contabilizagdo com estado Em aberto (se PVP diferente de

Already Paid) ou Processado (se PVP igual a Already Paid), para a nova reserva;

Devolucédo de Entregas ao domicilio:

Foi alterado o processo de devolucdes para quando for criada uma nova devolucéo, se ja
existir um registo no log de contabilizacé@o referente a esta reserva que esta a ser devolvida,

criar nova linha com status “Cancelado” no log de contabilizac&o.

Substituicdo de Entregas ao domicilio:

Foi alterado o processo de substituicées para quando for criada uma nova substituicao:

» Colocar novo registo no log de contabilizacdo com estado Cancelado, para a reserva
original;

» Associar valores PVP e Already Paid da reserva original a nova reserva;

» Inserir registo no log de contabilizagdo com estado Em aberto (se PVP diferente de

Already Paid) ou Processado (se PVP igual a Already Paid), para a nova reserva;

4.3.4 Testes

Uma vez concluidos os desenvolvimentos, foram testadas todas as alteracdes de forma a
garantir a qualidade da solucao.

Os testes unitarios foram efectuados pela equipa que realizou os desenvolvimentos, e
validaram todas as alteracdes apresentadas anteriormente, tendo sempre como base o UTD
produzido na fase de desenho.

De seguida, os desenvolvimentos passaram para a equipa de testes, composta por

pessoas de diversas areas do RMS, para serem realizados os testes de integracédo. Esta fase
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do projecto é de elevada importancia, pois os testes passam através de diversos modulos do
sistema, testando o processo de entregas ao domicilio completo, de forma a garantir que as
novas alteracfes ndo afectaram o restante processo. Uma vez que o ecrd de manutencdo de
clientes, é utilizado por varias areas do neg6cio além do ED, foi necessario testar todos os
processos que utilizam este ecra.

Por ultimo, os desenvolvimentos passaram para a fase de testes de aceitagdo, efectuados

pelos elementos da equipa de projecto do cliente.

4.3.5 Implementacédo e Estabilizacao

Uma vez que, foram concluidos e validados todos os testes de aceitagdo, 0Os
desenvolvimentos entraram em producao.
Ap6s uma semana de acompanhamento, sem ter sido reportada qualquer situacao,

considerou-se o sistema estavel e deu-se por terminado o projecto.

4.4 Projecto Pequenas Accdes Retek

No &mbito do projecto Pequenas Acgbes Retek, o qual visa a constante melhoria dos
processos de negdcio, foi identificada a necessidade de implementar um conjunto de melhorias
associadas a criacdo automatica de substituicBes.

Este projecto seguiu a metodologia de integracdo de solugbes da Wipro Retail,
apresentada anteriormente, embora tal como no projecto IRE, tenha sido acordado com o
cliente a elaboracdo de um FRD mais detalhado, de forma a substituir o TRD.

No ambito deste trabalho de dissertacdo foram desempenhadas as tarefas de analise,

desenho e desenvolvimento e foram acompanhadas as fases de testes de implementacéo.

4.4.1 Contextualizacdo

A dindmica do negécio de retalho contribui para uma forte actividade ao nivel da gestéo de
gama. A entrada de um novo artigo da gama de uma localizacéo e saida de outro, bem como a

utilizacdo de accdes promocionais, sdo acc¢des recorrentes, e obrigam, por isso, a que 0s
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processos de gestdo de stock estejam automatizados e optimizados, no sentido de
proporcionar uma gestao eficiente do stock no periodo de transicao.
Recorrer ao conceito de relagbes de substituicdo pode ajudar, significativamente, a atingir o

objectivo de uma gestéo eficiente de stock.

4.4.1.1. Agilizar a Gestao de Stock na Saida de Linha

Na figura que se segue, pode-se visualizar o comportamento tipico dos niveis de stock

numa situacdo de saida de linha de um artigo A, que sera substituido por um novo artigo, B, ao

nivel da loja.
50
F 3 . |
E EAHMGE
. ' Artigo A
T = s
! Fase 3 ' Fased Tempo

Faze 1 1: Fase 2

Figura 23 - Evolucéo do stock na saida de linha de um artigo sem rela¢des de substituicao

Tal como se pode observar, no momento em que o artigo B entra em linha, é efectuada de
imediato uma encomenda de enchimento, fazendo com que a posicdo de stock do novo artigo
seja semelhante a do artigo que esta em saida de linha. Efectuando uma analise do inventario
consolidado entre o artigo A e B durante a Fase 2, verifica-se que existe um claro excesso de
stock. Esta situacéo dilui-se ao longo do tempo, tornando-se menos grave na Fase 3 e nula na
Fase 4. Este efeito deve-se ao facto do sistema avaliar as necessidades de encomenda de
forma isolada, ou seja, ndo considera qualquer relagéo entre o artigo substituido e substituto.

Torna-se, entdo, necessario agilizar a transicdo entre os dois artigos, ou seja, garantir o
escoamento do artigo em saida de linha (substituido) e compensar a posi¢éo global de stock
com um aumentando progressivo de stock do novo artigo (substituto). Para alcancar o
objectivo proposto, séo utilizadas relagbes de substituicdo definidas no médulo de artigos
substitutos.

Assumindo, genericamente, que numa situacdo de saida de linha, existe uma relacéo de
substituicao entre o artigo a descontinuar ou substituido A (a sair de linha, e por isso, a escoar

0 stock) e o novo artigo ou substituto B (a entrar em linha):
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Na figura que se segue, pode-se observar o efeito da aplicacdo de relacbes de

substituicéo, na evolugéo do stock de ambos os artigos ao nivel da loja.

SOH
‘h 1 L] i
' Force ! SWO :
i ; | Artigo B
i E |
' f | Artigo A -
Fase 1 ' Fase2: ! Fase 3: ' Fase 4: cmpo
Encomenda: A B B B
Forecast/Sales: A A+B B+A : B
1 ' i
Net Inventory: A " A+B B+A B

Figura 24 - Evolugdo do stock na saida de linha de um artigo com relagdes de substituigdo

A utilizacdo de relacBes de substituicdo, entre os dois artigos durante a Fase 2 e Fase 3,
permite obter uma evolucdo do stock mais eficiente, do ponto de vista do negécio.
Basicamente, o volume da encomenda do novo produto (Artigo B) é efectuada tendo em
consideragdo o stock do produto a substituir. Apesar de ser possivel definir as relacdes de
substituicdo em causa e, consequentemente, obter o resultado esperado, esta acc¢do pelo facto
de ser inteiramente manual, torna-se pouco ergondémica e, por isso, de dificil implementac&o.
De forma a eliminar esta barreira, o médulo de artigos substitutos permite a geracéo
automatica de substituicBes, tendo em consideracdo indicadores de suporte a decisédo e a
substituicéo inicial definida pelo utilizador.

A gestdo automética de substituicdo no processo de saida de linha possui especificidades
inerentes ao tipo de abastecimento do artigo na loja: centralizado ou directo. Dentro do
abastecimento centralizado € necessério diferenciar entre artigos centralizados com stock no

entreposto, e artigos centralizados sem stock.

Abastecimento Centralizado com Stock

O tratamento da saida de linha de artigos centralizados com stock no entreposto € dos

processos mais complexos, isto porque, no decorrer do periodo de transicdo entre os dois
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artigos pressupde uma gestdo de stock em diferentes niveis na cadeia de abastecimento ao

longo do tempo: Entreposto e Lojas.

Para obter uma gestao eficiente de stock ao nivel do entreposto, através do modulo de
artigos substitutos, € necessario recorrer a substituicbes do tipo Buyer (Substituicdo na
Compra), definidas ao nivel do entreposto.

O sistema ira garantir a geracdo automatica e imediata de uma outra substituicdo, com o
objectivo de escoar o stock do artigo a descontinuar (Master) ao nivel do entreposto, sem
prejuizo para a gestdo do stock nas lojas. Esta substituicdo tera a particularidade de estar
indexada a primeira, e por isso, ndo estar disponivel ao utilizador para efeitos de alteragéo,
estando apenas disponivel para consulta.

O fecho da relacdo de substituicdo original ocorrera mediante uma das seguintes

condicdes:

» Na data definida como términos da relagdo ao nivel da substituicdo original;
» No dia em que o stock do artigo Master no entreposto, artigo em saida de linha, atinge

a quantidade zero.

O fecho da substituicdo, definida ao nivel do entreposto estara indexado a original, ou seja,
ocorrerd no mesmo momento que o fecho da substituicdo original. Assim sendo, no dia em que
ocorre o fecho da substituicdo original, definida ao nivel do entreposto, assume-se que 0
escoamento de stock do artigo a descontinuar no entreposto, estd concluido. Contudo, o
mesmo ndo se verifica ao nivel das lojas, ou seja, € necessario criar novas substituicbes ao
nivel da loja para dar continuidade ao objectivo de garantir uma gestéo eficiente de stock na
cadeia de abastecimento. Assim sendo, introduz-se o conceito na automatiza¢cdo do modulo de
artigos substitutos — a Substituicdo Inversa. O seu nome deve-se ao facto de, tipicamente, se
caracterizar pela inversdo de um dos seguintes critérios: Objectivo da Substitui¢do (Force ou
Sub When Out (SWO)) ou Relacéo entre o Artigo Master e Detalil.

O fecho das substituicfes inversas sera efectuado automaticamente e, ocorrer4 guando a
guantidade de stock do artigo A for igual a zero. O fecho destas substituicdes também podera
ocorrer mediante a data limite indicada pelo utilizador via WIF ou manualmente no ecra.

No esquema, abaixo apresentado, esta retratada a evolucao das relagbes de substituicao

em func¢édo do tempo, posi¢do do stock e ac¢do do utilizador.
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Figura 25 - Evolugdo das relacOes de substituiges saida de linha para abastecimento centralizado com
Stock

Abastecimento Centralizado sem Stock

Uma vez que, para este tipo de artigos ndo existe stock ao nivel do entreposto, 0 processo
de gestdo da transicdo entre os dois artigos torna-se menos complexo.

Ao contrério das situagBes anteriores, o fecho automatico da substituicdo original esta
relacionado com o estado do artigo e ndo com a posicao de stock no entreposto. Assim sendo,
sera assumido que a substituicdo original é fechada sempre que atingir a data limite ou o artigo
a descontinuar fica ndo activo no entreposto. Nesse momento, serdo geradas as substituicbes
Inversas ao nivel das lojas com os mesmos critérios de exploséo pelas lojas e configuragdo
gue nas situagdes anteriores.

Apesar dos artigos em causa serem considerados como sendo sem stock, sera gerada
uma substituicdo Inversa ao nivel do entreposto com incidéncia Buyer e objectivo Sub When
Out para garantir uma gestéo consolidada do stock entre os dois artigos na compra.

Na figura, abaixo apresentada, encontra-se representada a evolugcédo das relacbes de

substituicdo em fung&o do tempo, posi¢éo do stock e accao do utilizador.
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Figura 26 - Evolucgao das relacGes de substituigbes saida de linha para abastecimento centralizado sem
Stock

O fecho das substituicbes Inversas também tera 0 mesmo comportamento que hos
processos anteriores, ou seja, sempre que o stock do artigo A for igual a zero na localizacao ou

por indicac&o do utilizador.

Abastecimento Directo

No abastecimento directo, a aplicacdo de relacdes de substituicdo na gestéo eficiente de
stock no processo de saida de linha de um artigo, é independente de localizacdo para
localizacdo. Neste contexto, a geracé@o da substituicdo inversa ocorrera na data em o artigo fica
descontinuado ou na data limite da substituic&o original.

Caso a geracgdo da inversa seja espoletada na data em que o artigo fica descontinuado,

para além da geracdo da substituicdo inversa € efectuado o fecho da substituicdo original.

Status, = ‘'C Data Fim
Data o Store 1
Inilcio Datp Fim Stock, =10
] 1

Store 1

L)

B substituido por A
Inversa, SWO, Buyer

Figura 27 - Evolucao das relacdes de substituicdes saida de linha para abastecimento directo
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4.4.1.2. Agilizar a Gest&o de Stock em AcgBes Promocionais

A semelhanca do processo de saida de linha, é necessario agilizar a gestio do stock entre
os dois artigos no decorrer do periodo da promocao recorrendo ao modulo de artigos
substitutos.

Na figura que se segue, pode-se observar o efeito da aplicagédo da relacdo de substituicdo

na evolucdo do stock de ambos os artigos ao nivel da loja durante o periodo promocional.

SOH
& .
Fase1: | Fase 2: Fase 3: i Fase 4: - Tempo
Encomenda: A = A Y
Forecast/Sales: A A+B A+B A
Net Inventory: A ' A+B ' A+B A

Figura 28 - Evolucéo do stock durante o periodo promocional com rela¢des de substitui¢céo

E necessario considerar cada um dos tipos de abastecimento, devido a existirem aspectos

especificos a ter em consideracéo.

Abastecimento Centralizado

Para artigos com o abastecimento centralizado em entrepostos, a gestéo das substituicdes
sera efectuada ao nivel do entreposto. Para as substituices promocionais a indicacao da data
limite € sempre obrigatéria. Na data limite da substituicdo promocional (original) serdo geradas
as substituicBes inversas. A geracdo da inversa sera efectuada para cada uma das lojas cujo
fornecimento do artigo permanente e promocional € centralizado no entreposto e, que néo
constam na lista de localizagdes de excepgdo a substituicdo promocional. A substituicao
inversa serd gerada apenas se 0 artigo permanente e o artigo promocional forem activos ao
nivel da loja.

Na figura, abaixo apresentada, encontra-se a evolucdo das relagdes de substituicdo em

fungdo do tempo, posigdo do stock e acgdo do utilizador.
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Figura 29 - Evolucéo das relacBes de substituicdes promocionais para abastecimento centralizado

O fecho das substituicdes inversas ocorrerda quando o utilizador indicar (via WIF ou
manualmente) uma data limite ou com base nos critérios de stock aplicado ao artigo

promocional nas lojas.

Abastecimento Directo

No abastecimento directo a aplicacdo das substituicbes tera que ser efectuada loja a loja,
ou seja, ndo serd possivel utilizar o entreposto como elemento de gestdo centralizada para
todas as lojas. Assim sendo, a agilizacdo da gestdo de stock nas acc¢des promocionais de
directos sera, em tudo, semelhante & dos centralizados, com a diferenca que a geracdo da
substituicdo inversa efectuar-se-4 apenas ao nivel loja & qual foi registada a substituicdo
promocional (original).

Na figura seguinte, encontra-se apresentada a evolucédo das relagbes de substituicdo em

funcéo do tempo, posi¢do do stock e ac¢do do utilizador.

Data Fim
Data Store 1
Inicio Data Fim Stockg =0

Store 1 ———

L J

! A substituido por B

! Inversa, SWo, Buyer
! I
i

Figura 30 — Evolucdo das relag6es de substituicbes promocionais para abastecimento directo
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O fecho das substituicdes inversas ocorrera quando o utilizador indicar (via WIF ou
manualmente) uma data limite ou com base nos critérios de stock aplicado ao artigo

promocional nas lojas.

4.4.2 Anélise

ApOs efectuada uma andlise funcional dos pedidos efectuados pelo cliente, que visam
melhorar a criacdo automatica de substituicdes, foi elaborado um FRD, no qual foi definido o

seguinte conjunto de requisitos funcionais:

1. Possibilidade de cancelar a criacdo de substituicdes de forma automatica;

2. Melhorias na pesquisa de relacBes de substituicdo de forma a simplificar todo o
processo de substituicdes no RMS;

3. Adicionar a informacé&o sobre o estado de substituicdo do artigo na loja (ecra Item
Location), em vigor no momento da consulta;

4. Na&o criar substituices inversas entre artigos, do tipo pack, com 0 mesmo componente;
Validac&o do estado do artigo MASTER;
Validac&o do estado do artigo substituto.

4.4.3 Desenho e Desenvolvimento

Depois de realizada a analise, foi efectuado o desenho e o desenvolvimento da soluc¢éo
para cada um dos requisitos funcionais. Ao mesmo tempo que se desenhou a solucgéo, foi

produzido um UTD para servir como base na fase de testes unitarios.

4.4.3.1. Cancelamento de criacdo de substituicdes de forma automética

Ecréd Substitute Item By Location

O ecra de manutencao de substituicdes foi alterado de modo a suportar o cancelamento de
geracao automética de substituicdes indexadas e inversas e melhorias ao nivel da pesquisa de

substituicdes. Para tal, foi criado o novo campo, do tipo Check-box, Create Auto.
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Figura 31 - Ecrd de manutengéo de substituicbes

Esta check-box esta preenchida por default, indicando que serdo criadas as substituicdes
automaticas, quando estiverem reunidas as condi¢ces para tal.

O utilizador podera alterar o estado da check-box para ndo seleccionada, se pretender
gue ndo sejam geradas substituicdes automaticas associadas a esta substituicdo, e ainda ndo
tiver sido gerada qualquer substituicdo automética (indexada ou inversa) associada a
substituicdo em causa.

Podera alterar o estado da check-box para seleccionada, se pretender que sejam geradas
substituicdes automaticas associadas a esta substituicdo e, no caso de estar a ser editada (e
nao criada no momento), e ja ter sido criada a respectiva indexada, entdo ja existir essa
substituicdo criada em sistemas.

A ndo criacdo automatica das substituicdes indexas e inversas podera levar a ineficiéncia

dos processos de reaprovisionamento.

Manutencédo de Substituicdes via Web Import File

A manutenc¢do de substitui¢Bes via WIF, também foi alterada, de modo a disponibilizar a
possibilidade de criar substituicbes com inibicdo da criacdo de indexadas/inversas

automaticamente. Com isto, foi adicionado o seguinte campo ao WIF ja existente.
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Posicéo no Nome do o Preenchimento
Descricao

ficheiro campo obrigat6rio?

Cria substituicdes
indexadas/inversas
| automaticamente

23° Campo do Excel | Auto_Create N

Tabela 10 - Formato do Ficheiro de importacdo de dados de substituicbes

Este novo campo nao é obrigatério, contudo, caso ndo esteja preenchido, assume-se que €

para gerar substituicBes indexadas/inversas automaticamente:

Os valores permitidos para este novo campo serao:

» Y - Cria as substituicbes automaticas;
» N - Nao cria as substituicGes automaticas;

» Sem preenchimento — Assume-se como Y.

Para action de UPDATE é validado, caso ja tenha sido efectuada a criacéo de substituicées
indexadas/inversas automaticamente relacionadas com a substituicdo em causa. Em caso

positivo ndo devera ser alterada a flag, pois dara erro.

Processo de criacdo automatica de substituicdes indexadas/inversas

O processo de criacdo automética de substituicBes foi alterado para garantir que, se 0 hovo
atributo CREATE_AUTO_IND, criado ao nivel da substituicdo, esta a ‘N’, entdo ndo devem ser

geradas a substituicdes indexadas/inversas relativas a substituicdo em causa.

NOTA: Esta situacdo leva a que o calculo de necessidades do reaprovisionamento
automatico, ndo considere as quantidades de artigos que estdo a sair da gama da loja (saida
de linha) ou dos artigos promocionais que ainda estdo na prateleira. Com isto, as primeiras
encomendas, geradas posteriormente ao fecho da substituicdo, poderdo gerar valores de

encomenda superiores ao esperado.

4.4.3.2. Melhorias na pesquisa de rela¢des de substituicao

O ecra de manutencao de substituicbes também foi alterado para ter apenas um campo
sku, na &rea de pesquisa, e passar a pesquisar relagdes de substituicdo em que o artigo
indicado nesse campo é MASTER ou SUBSTITUTO.
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Se a check-box Only Actives estiver seleccionada, aparecerdo apenas as substituicfes
activas em que o artigo indicado no critério de pesquisa € MASTER ou SUBSTITUTO, caso
contrario aparecerdo todas as substituicdes em que o artigo indicado no critério de pesquisa é
MASTER ou SUBSTITUTO.

Quando é indicada uma localizacdo, devem também ser visualizadas as substituicbes

criadas noutras localizacdes, e que podem ter efeito sobre o artigo x localizacdo em causa.
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Figura 32 - Ecra de substituicdes alterado

4.4.3.3. Informagédo sobre o estado de substituicdo do artigo na loja (ecrd Item

Location) em vigor no momento da consulta.

Ecras de atributos dos artigos

Os ecrds de parametrizagdo de atributos dos artigos foram alterados para dar informacao
ao utilizador se o artigo x localizagdo tem algum substituto, ou se é substituto de outro artigo,
activo no momento. Com isto, foram adicionados novos campos nos ecrés, relativos ao artigo
substituto/substituido, ao tipo de substituicdo em causa (Force ou SWO), ao Tipo e ao Subtipo

da substituicdo (Promocional, Inversa, Normal e Saida de Linha).
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A label, associada aos 2 campos é:

» “Substituido por”, se o artigo pesquisado for o MASTER da substitui¢ao;
» “Substituto de”, se o artigo pesquisado for o SUBSTITUTO da substitui¢ao;

Os ecras ficaram o seguinte layout:

e Para staples:

@ A¥E
Store [ 1 Supplier 18515 |
SKU (2050123 Create Date 0310141997 virtual [~
Short Desc. Repl. |Diret7t To Store v | |
Categoria 303 Status |Active
Flow-Type [PBS YNH et Gek:
Sub-Categoria 1 Status Date 29/12/2003
Unidade Base 1 Ticket Gty |2
Brand | 24043 Ticket Format |8 |Grande Nova
Capacity Unit LT nversion Factor [0.33 I SUSPENSO
Last Sale Last Order Substituido por | 4131557 | Force | N | SL
Wastage Type | |o.00% Last Ship. Last Sales / Ship |
Each l— ] Inner l—— ] Case [24.00 I Pallet Size |—— & Buying Quantity W =
Stock
On Hand 37.00 On Order | 0.00 Expected | In-Transtt | 000 Rtv | 0.00 Unavailable 0.00
Retail Zone | 1000 | UnitCost 044 Net Cost [0.441
Cost Zone '—1000 ‘ Average Cost |0.328 Net Net Cost |0.378
M:;r::m 05292 Wate Rate |20.00 Online Sales
Current Price Markups Sales Date/Hour
Unit Retail 0.38 % Av. Cost |-3.57 % Net Net Cost |-19.36 Total Sales (aty)
Promotion Retail % Av. Cost % Net Net Cost SOH After
Clearence Retail % Av. Cost % Met Net Cost FO Unit Retail
Reserves ttem Relations |

Figura 33 - Ecra Staple Items

e Para fashion skus:

Como ecrd de artigos fashion demonstra os atributos ao nivel do fashion style e os
substitutos estédo definidos ao nivel do fashion sku, ser necessario mostrar as substituicbes ao

nivel do fashion sku (botdo items do ecréd dos atributos ao nivel do fashion style)
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(nbragsku)

Figura 35 - Ecra Fashion Items (Sku)
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e Para packs:

Store 1] Supplier 15515
sku 2050123 Creste Date [03/01/1997 Virtual [
Short Desc. Repl. [Direct To Store vl |
Categoria IW Status ’W
Flow-Type [55—8-— YNH St EER
Sub-Categoria [—1— Status Date W
Uridade Base | 1 Ticketety 2
Brand 24048 Ticket Format |3 |Grande Nova
Capacity Unit ILT_ Conversion Factor ,0337
Last Sale |— Last Order [— Substituido por Im [m |_N l_ﬁ
Wastage Type | [o.00% Lastship. [ LastSales/Ship |
Each [_ ] Inner [— ] Case [24.00 & Pallet Size [— = Buying Quantity [24.00 =
Stock
OnHand | 37.00 On Order | 000 Expected | In-Transit | 000 Rtv | 0.00 Unavailable 0.00
Retail Zone 1000 UntCost [044 Netcost 0441
Cost Zone 1000 sverage Cost 0328 NetMetCost (0378
M;;Z:m CE T vateRete 2000 online Sales
Current Price Markups Sales Date/Hour
Unit Retail [0.38 % Av.Cost [357 | %MNetNetCost 1938 TotelSalesn |
Prometion Retail | % Av. Cost [T o netetcost [ soHatter |
ClearenceRetail [ %av.Cost|  %MNetMetCost | FOuUntRetal |
Reserves tem Relations |

Figura 36 - Ecra Packs

Esta informacéo € apenas de consulta, ndo sendo possivel altera-la.

4.4.3.4. N&o criacdo de substituicdes inversas entre artigos pack com o mesmo

componente

O processo de criagdo automética de substituicdes foi alterado para garantir que, se os
artigos envolvidos na substituicdo sdo packs, com 0 mesmo componente, entdo, ndo devem

ser geradas a substituicfes inversas relativas a substituicdo em causa.

NOTA: Esta situacdo leva a que o calculo de necessidades do reaprovisionamento
automatico ndo considere as quantidades de artigos que estdo a sair da gama da loja (saida
de linha) ou dos artigos promocionais que ainda estdo na prateleira. Com isto, as primeiras
encomendas geradas posteriormente ao fecho da substituicdo, poderdo gerar valores de

encomenda superiores ao esperado.
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4.4.3.5. Validacdo do estado o artigo MASTER

Actualmente, existem substituicdes cujo artigo MASTER n&o se encontra ACTIVO na gama
da localizacéo, portanto, o processo de activacdo/inactivacdo de substituicdes foi alterado para
informar o utilizador que criou a substituicdo (original) e o Ultimo utilizador a alterar a
substituicdo que esta permanece activa, no entanto o seu MASTER nao esta activo na gama
da respectiva localizacéo.

Estas substituicbes criam situacdes em que ambos os artigos nhdo sdo encomendados,
uma vez que o artigo MASTER, por ndo estar activo na gama da localizacdo, ndo é
encomendado, assim como o substituto também néo o €, pois a sua encomenda esta inibida

pela substituicdo que esta activa.

4.4.3.6. Validac&o do estado do artigo substituto

Existem substituicdes criadas, cujo artigo substituto ndo se encontra ACTIVO na gama da
localizacao, portanto, o processo de activacao/inactivacdo de substituicdes também foi alterado
para informar o utilizador que criou a substituicdo (original) e o ultimo utilizador a alterar a
substituicdo que esta permanece activa, no entanto, o seu substituto ndo esta activo na gama
da respectiva localizacéo.

Apenas para substituicdes promocionais e saida de linha (ndo inversas).

4.4.4 Testes

Uma vez concluidos os desenvolvimentos, foram testadas todas as alteracdes de forma a
garantir a qualidade da solucao.

Os testes unitérios foram efectuados pela equipa que realizou os desenvolvimentos, e
validaram todas as alteracdes apresentadas anteriormente, tendo sempre como base o UTD,
produzido na fase de desenho, embora tenham sido acrescentados mais alguns testes
considerados relevantes.

De seguida, os desenvolvimentos passaram para uma equipa de testes, composta por
pessoas de diversas areas do RMS, para serem realizados os testes de integragdo. Esta fase

do projecto € de elevada importancia, pois os testes passam através de diversos modulos do
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sistema, testando o processo completo de reaprovisionamento, de forma a garantir que as
alteracfes nédo criaram problemas no restante processo.
Por ultimo, os desenvolvimentos passaram para a fase de testes de aceitacéo, efectuados

pelos elementos da equipa de projecto do cliente.

4.45 Implementagéo e Estabilizac&o

Uma vez que foram concluidos e validados todos os testes de aceitagdo, o0s
desenvolvimentos entraram em producao.
Ap6s duas semanas de acompanhamento sem ter sido reportada qualquer situacao,

considerou-se o sistema estavel e deu-se por terminado o projecto.
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Capitulo 5 - Conclusdes e Perspectivas
Futuras

5.1. Conclusdes

Ao longo deste documento, procurou-se destacar conceitos e metodologias chave do
negocio retalhista e da implementacéo de sistemas Enterprise Resource Planning, assim como
a apresentacdo de um caso real de adaptacdo de um ERP as necessidades de um retalhista.

Salientou-se a importancia da utilizacdo de um ERP no mercado de retalho, visto que, este
mercado caracteriza-se pela constante necessidade de adaptacdo a inovacdo tecnolégica,
tornando-se, portanto, fundamental recorrer a adopcao de novas tecnologias.

No entanto, a decisdo de implementar um ERP deve ser bem ponderada, pois embora as
vantagens sejam muitas, existem, contudo, aspectos negativos. Estes podem ser evitados ou
minimizados, sobretudo, se toda a empresa se empenhar no processo de implementagéo. Os
sistemas ERP, embora implementados com sucesso, devem ser, constantemente, adaptados a
novas necessidades.

No entanto, nem sempre estes sistemas sdo a op¢éo indicada para todas as organizacdes.
Existem situacles, seja pela particularidade da forma de trabalhar, pelas especificidades do
sector, ou outras, em que podera fazer mais sentido integrar diversas aplicacdes distintas e de
fabricantes diferentes, ou até desenvolvé-las internamente.

As metodologias de implementagéo de ERP abordadas ao longo deste documento, embora
de autores diferentes, fomentam a importancia do levantamento de requisitos e processos de
negocio, uma vez que se a etapa inicial ndo for efectuada com todo o rigor e empenho, pela
equipa de projecto e do cliente, o projecto nunca sera concluido com o sucesso desejado.

O caso de estudo apresentado baseou-se, de facto, na adaptacdo do RMS de uma
empresa retalhista, tendo em conta as necessidades apresentadas pelo cliente. Para tal, foi
utilizada a metodologia de integracdo de solu¢des da Wipro Retail, a qual detalha a forma
através da qual o servigo deve ser prestado, de modo a garantir que passe para o cliente e

mercado em geral, uma imagem de qualidade.

81



Tornou-se, por vezes, dificil cumprir detalhadamente os requisitos de cada etapa, na
medida em que, por vezes o contacto pessoal entre o cliente e a equipa do projecto teve de ser
substituido por contacto telefénico ou via correio electrénico, ao mesmo tempo que, quando 0s
prazos sdo demasiado limitados, surge a necessidade de escalonar de maneira diferente as
diversas etapas. Também ¢é importante salientar, que é preferivel existir alguém com
conhecimentos profundos do processo do negdcio a efectuar os testes de aceitacdo, em vez
de, simplesmente, uma equipa de testes, uma vez que possui maior sensibilidade das
necessidades do dia-a-dia no trabalho a executar.

Contudo, a qualidade e o profissionalismo do trabalho desenvolvido nos projectos
apresentados neste documento, v@o de encontro com as exigéncias e necessidades do cliente,

tendo sido validadas e implementadas todas as alteragées com sucesso.

5.2 Perspectivas Futuras

Vérias sdo as possibilidades de desenvolvimento de trabalho futuro, relacionado com a
implementacdo e adaptacdo deste tipo de solucBes (ERP). Os problemas sdo varios, com
tendéncia para aumentar face a crescente complexidade e exigéncia dos mercados e das
solucdes propostas.

As areas com maior crescimento sdo as ligadas a forma de disponibilizacdo da informacéo:
Internet, Portais, Wireless e Business Intelligence.

Com o aumento da oferta, em solu¢cdes ERP, comeca a existir uma limitacdo na forma de
funcionar das empresas. A solucéo implementada influencia a forma da empresa tratar e gerir
0S seus processos de negdcio e, se cada vez mais, um maior nimero de empresas utiliza o
mesmo conjunto de solugdes do mercado, 0S Seus processos organizacionais serao
semelhantes. Ficaremos, entdo, perante empresas cada vez mais parecidas, no bom e mau
sentido, limitando-se assim a capacidade de criatividade e de inovacéo.

O grande desafio que se coloca as empresas, € a capacidade de utilizar a tecnologia
massificada existente no mercado, sem deixarem de inovar 0s seus processos e metodologias
organizacionais.

As metodologias abordadas nesta dissertacdo, bem como a utilizada no caso de estudo,
permitem identificar algumas das &reas onde se poderdo desenvolver trabalho futuro.

Seria interessante, que as metodologias fossem capazes de analisar e especificar de forma
rigorosa e rapida, o conjunto de requisitos verdadeiramente interessante, evitando um excesso
de informacédo, que se torna irrelevante. Outro ponto importante de explorar seria, de facto, a
total desagregacdo do tempo de implementacéo pelas diferentes fases do projecto, o que

tornaria o planeamento mais rigoroso.
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No caso de estudo em questéo, o facto de o cliente estar em fase de expansdo para novos
mercados, torna necessario garantir que todas as costumizacdes e que todo o produto ira
suportar esta expansdo para novos mercados, realidades e culturas. Entre muitos outros,
pode-se destacar, o facto, do idioma de alguns ecrds do RMS se encontrarem na lingua
portuguesa, o formato das moradas estar parametrizado para o nosso pais, assim como o

facto da aplicagdo de impostos, diferir de pais para pais.
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WIPRO

Applying Thought

Unit Test Document

TRD Authors Developers/Unit Testers

D

H  TRD author should Tester should fill according with
n enumerate the the results of the test.
appropriate tests to
perform.

"Use v or X and fill in details in the Comments column in case of errors found

TP_ENBSI_UTD - Version 1.00 Wipro Retail Page 1 of 2
(A division of Wipro
Technologies)
Confidential document.



WIPRO

Applying Thought

Unit Test Document

Principles for Software Development

Principle Developer | Ok* Comments
Defensive Programming Tester should fill according with
No Hardcode use the results of the test.
Good code readability

"Use v or X and fill in details in the Comments column in case of nonfulfilment of the Principle

NOTE: The (singular) no fulfilment of any of these principles must be approved by the Project Sponsor.
The reason for the no fulfilment must be previously documented, in the project team meeting minute, as
well as in the analysis and design documents and in the source code.

Comments *

TRD Authors * Developers/Unit Testers **

* Performance expectations. Expected confidence in the unit tests. Etc.
** Performance achieved. Confidence in the unit tests. Aspects to be considered in the integration tests. Etc.
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