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	A tradição da flexibilidade e mudança num negócio tradicional





	Sumário

País: Portugal
Sector: Indústria
Perfil do cliente

A Água do Marão é uma empresa de pouco mais de 50 trabalhadores sedeada em Ansiães (Amarante). Tornou-se a primeira empresa de engarrafamento de águas a ter a produção de embalagens no local e a primeira com garrafas em PET.
Situação do Negócio

Com 35 dispositivos Pocket PC, uma empresa de engarrafamento de água, a Água do Marão conseguiu transformar a sua força de vendas de forma inovadora. As mesmas pessoas fazem a venda e cobranças, entregam o produto e recolhem informação. A Água do Marão está outra vez a inovar num mercado muito competitivo e onde os Pocket PC equipados com Windows Mobile permitem proteger um negócio de margens reduzidas. 

Solução

A solução implementada engloba a aplicação PREeAUTO-VENDA da Sisqual

Beneficios

· Aumento da produtividade dos comerciais;
· Melhor supervisão sobre os vendedores.

	
	
	

	
	
	
	A Água do Marão é uma empresa de pouco mais de 50 trabalhadores sedeada em Ansiães (Amarante), e que foi sempre inovadora. Tornou-se a primeira empresa de engarrafamento de águas a ter a produção de embalagens no local e a primeira com garrafas em PET, de tara retornável, segundo o seu Director Comercial e Financeiro, José Ribeiro. Desta vez, a inovação veio da área das tecnologias de informação.

Antes da solução agora implementada, o processamento das vendas da empresa era todo feito na sede e estava sistematizado para distribuidores, grossistas e grandes superfícies. São ambientes muito concorrenciais, com situações adversas muito difíceis de resolver. “Alguns distribuidores vendiam várias marcas, conforme as promoções mais interessantes para eles e a Água do Marão ficava no armazém”, diz o responsável. 

Um projecto de vendas directas avançou em Agosto de 1999, mantendo apenas alguns distribuidores. Durante um ano, funcionou com um sistema de facturação manual havendo o posterior tratamento informático em software de ERP. Mas com o aumento do volume de vendas directas, começou a ser muito difícil ter as vendas diárias controladas e fazer atempadamente, o apuramento final do mês. Se fosse com o número actual de vendedores “eram 18 a gerar 20 entregas por dia, perfazendo perto de 360 facturas e movimentos”, refere a Directora do Projecto das Vendas Directas, Carla Varejão. “Era necessário um sistema que, dia a dia, nos permitisse ter as facturas rapidamente e os vendedores a facturarem directamente”, sublinha.
Durante 2001, a empresa entrou em contacto com a Sisqual, que conhecia dado que já estava a colocar no mercado sistemas de pré e auto-venda em Pocket PC desde o ano 2000. 
Depois de uma experiência mal-sucedida com computadores portáteis, a empresa optou por uma solução com Pocket PC. “Chegámos à conclusão de que era preferível investir num novo projecto como o actual, e ainda com retorno do investimento”, constata José Ribeiro. No final de 2002 foi então iniciado o projecto com a Sisqual, no qual se usam os Pocket PC. O plano de investimento é de 40 euros por vendedor por mês, a quatro anos. No entanto, o financiamento foi pedido para três anos. “O mais importante é que o investimento não tem expressão nenhuma” considera o Director. Carla Varejão fundamenta melhor a ideia: “num ano, com o aumento das vendas conseguiu-se rentabilizar o investimento de 1,600 euros por mês.”
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A Solução

A solução implementada engloba a aplicação PREeAUTO-VENDA da Sisqual. Permite aos vendedores efectuarem as suas vendas, verificarem o seu stock, os valores recebidos e, com uma simples ligação por GPRS, enviar a informação para a empresa. O software da Sisqual está integrado com o ERP da Primavera e qualquer alteração feita no ERP é transportada para o Pocket PC mediante a sincronização de dados.

São utilizados 35 dispositivos IPAQ Pocket PC equipados com sistema operativo Windows Mobile. A sincronização é feita sobre o SQL Server no back-office, instalado num PC normal. Os Ipaq utilizados ainda não têm telemóvel integrado e portanto a ligação GPRS, é feita com telemóvel complementar, via infra-vermelhos.

O Director-Geral da Sisqual, Frederico Magalhães lembra que “não foi preciso estar um ano nem seis meses a desenvolver aplicações para a solução”. Visando facilitar a integração da aplicação e a implementação do software de gestão da Primavera, as equipas esperaram pelo final do ano de 2002. “Num mês colocámos todos os vendedores na rua a trabalhar com os Pocket PC, e ainda implementámos o novo ERP”, comprova Carla Varejão. 

No princípio, a empresa tinha dez vendedores ao todo. E agora empresa tem oito no Norte, sete em Lisboa e quatro no Algarve. Mas a médio prazo conta ter 20 no Norte, 20 em Lisboa e dez no Algarve”, ilustra José Ribeiro.

“Os vendedores da Água do Marão carregam a viatura dirigem-se para a sua área, vendem, facturam, recolhem informação…”, explica a Directora. São necessárias pessoas comunicativas e dispostas a carregar garrafas, o que contrasta com o mercado: habituado a ter uma pessoa a fazer a pré-venda e outras pessoas a entregarem. Hoje os vendedores têm de contactar clientes e fazer negociações. 
As habilitações literárias dos vendedores são “muito peculiares”. “Temos pessoas com os mais diversos níveis de ensino. Foi um desafio implementar o actual sistema, porque havia pessoas sem contacto algum anterior com a área de informática. E então optamos por um sistema funcional, de fácil manutenção e manuseamento”, considera Carla Varejão. Os comerciais conseguiram numa semana consolidar os conhecimentos. E dessa forma, a expansão nacional da empresa está facilitada. “No Sul começámos na segunda-feira e na terça-feira já havia vendedores a facturar. Não é preciso muito para ensinar como é que se faz a factura, ela já está pré-definida”, sublinha José Ribeiro.

Actualmente há comerciais que gerem as contas de 400 a 500 clientes, tudo num Pocket PC. Frederico Magalhães diz que um vendedor pode chegar a ter 2000 mil clientes e 30 mil artigos com a aplicação desenvolvida pela Sisqual. Segundo este responsável, ”a maior parte dos gestores das empresas não adopta os Pocket PC argumentando que os seus empregados vão estragá-los na primeira ocasião”. “Mas nas Águas do Marão os vendedores que também fazem carregamentos estão a usar Pocket PC, e os outros custam duas a três vezes mais”, explica o director-geral. Hoje, só de clientes da Sisqual existem em Portugal cerca de 1.000 vendedores na rua a utilizarem diariamente PDAs com Pocket PC para todas as suas funções diárias.

Os Beneficios
“Um dos benefícios da solução foi o aumento da produtividade dos comerciais. Quando as facturas eram em papel tornava-se necessário fazer as contas à mão”, diz José Ribeiro. Hoje, toda a informação fica logo integrada como ERP. “Os vendedores trabalham o mesmo tempo, mas agora em vez de fazerem dez vendas realizam 20 ou 30”, reforça o responsável. O investimento feito aumentou as vendas na ordem dos 30% ao ano. 
Por outro lado, a solução “permite uma melhor supervisão sobre os vendedores, orientando-os conforme os seus objectivos e a forma como está a correr o mês, em cima do momento”, sustenta Carla Varejão. A gestão de pagamentos pendentes melhorou bastante. O mercado exige crédito, devido à concorrência, mas agora é fácil bloqueá-lo. Os vendedores passaram a tomar mais cuidado também e como resultado o crédito mal parado diminuiu muito. 

A médio prazo, a empresa pretende agora ter um circuito total de venda directa por todo o país. Em 2003, 30% das vendas ainda foram indirectas. Mas as vendas directas têm crescido cerca de 35% ao ano, e representam hoje milhão e meio de euros, referentes a 17 mil clientes. Por outro lado, a Água do Marão quer melhorar a exportação. Hoje, cerca de 15% do negócio é de exportação e o objectivo é crescer este negócio para os 40%. 
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Sobre a Microsoft


Fundada em 1975, a Microsoft (Nasdaq "MSFT") é líder mundial em software, serviços e soluções para ajudar as pessoas e empresas a alcançarem todo o seu potencial
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Para mais informações





Para mais informações sobre os produtos e serviços Microsoft por favor ligue para o serviço de apoio a clientes da Microsoft Portugal pelo número 808 22 32 42 Para aceder a informação sobre a Microsoft 


Corporation pela Web consulte: � HYPERLINK "http://www.microsoft.com/" ��www.microsoft.com/� 


Para aceder ao site da Microsoft Portugal consulte � HYPERLINK "http://www.microsoft.com/portugal" ��www.microsoft.com/portugal�. 
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