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Duas empresas (Martins Filmes e JC Supermercado, detalhadas no final deste documento) contactaram você e sua equipe para realizar um estudo de viabilidade para implantação e efetiva construção de seu DW. Infelizmente, devido a sua carga de trabalho atual você poderá investir em apenas 1 dos projetos. Defina a empresa que você escolheu, e elabore os produtos intermediários para atender a esta empresa, segundo o cronograma abaixo.

08/05

Elaborar um relatório de levantamento de custo previsto para elaboração do DW. 

Produto a ser entregue: “Relatório de levantamento de custo do DW”

Prazo máximo de entrega: 13/05

15/05

Elaborar o modelo conceitual do DW, segundo o processo de cosntrução do DW visto em aula (definição do processo de negócio, da granularidade, das dimensões e dos fatos).

Produto a ser entregue: “Modelo Conceitual do DW”

Data de entrega: 15/05

29/05 

Apresentar a proposta para implantação do DW como se estivesse vendendo o produto para a diretoria da empresa. 

Obs: A presença do grupo nesta aula é obrigatória, e o grupo deve efetivamente simular uma apresentação para a diretoria da empresa (lembrem-se que executivos de alto nível não têm muita disponibilidade, e que fatores como pontualidade, qualidade da apresentação, clareza e apresentação pessoal são muito importantes)

Produto a ser entregue: Apresentação para a diretoria (slides)

Data de entrega: 29/05

05/06 

Implantação do DW. Construir os artefatos técnicos do ambiente de DW na arquitetura definida previamente

Produto a ser entregue: N/D (utilizem a aula para tirar dúvidas, ou preparar o ambiente computacional do produto)

12/06

Especificação e criação das consultas analíticas na ferramenta OLAP escolhida

Produto a ser entregue: especificação das consultas em SQL

Data de entrega: 12/06

19/06

Apresentação do produto final e as vantagens do DW implantado para a empresa.

Produto a ser entregue: apresentação final do trabalho, incluindo:

· apresentação prática nas ferramentas escolhidas,

· apresentação oral do produto para a diretoria

· relatório técnico descrevendo a arquitetura do produto cosntruído, para entrega ao setor de TI da empresa

Data de entrega: 19/06

Obs: A presença dos grupos que apresentarão nesta aula é obrigatória, e cada grupo deve efetivamente simular uma apresentação para a diretoria da empresa 

Obs: O trabalho deve ser feito em duplas e seguindo o cronograma acima. As entregas parciais devem ser feitas no dia marcado, por email ou presencialmente durante a aula. A cada dia de atraso haverá um desconto de 0,5 pontos na nota do produto parcial entregue.

Empresa 1: Martins Filmes

Uma grande distribuidora de filmes possui sistema para controle dos seus filmes.

O sistema atual controla os filmes por sala de cinema onde são exibidos, tendo informações sobre a capacidade de lotação de casa sala, localização regional no país, assim como os registros de bilheteria de cada sessão diária de cinema.

 O Sistema atual

Para permitir localização rápida de um filme, o sistema controla os atores que participam do elenco de cada filme exibido, assim como o diretor do filme, que pode também participar como ator no mesmo filme.

Os filmes são classificados por gênero, por origem (país do estúdio).

Objetivos Estratégicos

A diretoria estabeleceu como objetivos estratégicos para a empresa:

· aumentar a quantidade de público nas sessões de cinema;

· aumentar o valor arrecadado de bilheteria;

As necessidades Executivas

· Os gerentes de área da distribuidora desejam acompanhar a evolução do público e valor arrecadado em nível de região do país, estado e cidade, classificados por gênero de filme e sala de cinema. 

· Também é necessário avaliar a evolução de filmes por ator participante, assim como por diretor. 

· Saber quais os diretores que atraem maior público e em que gênero está esse público. 

· O tempo é fator fundamental de análise, pois temos de ter a visão de quais períodos do ano possuem mais publico por gênero, ator e diretor geograficamente. 

Empresa 2: JC Supermercado

Descrição

· O supermercado possui 500 lojas espalhadas por 3 estados, com cerca de 60 mil produtos sendo comercializados. Dois terços destes têm códigos de barras impressos em suas embalagens tipo UPC (Universal Product Code). As demais SKU (Stock Keeping Unit), por se tratarem de frutas e verduras, flores, produtos de açougue não possuem código de barra.

· Os PV (pontos-de-venda) são o lugar ideal para a coleta de dados. Note-se que os supermercados geralmente não registram as entregas em tempo real, portanto tem suas vendas registradas automaticamente e suas carências obtidas pelo superado método de inspeção de gôndolas.

· Os preços são continuamente ajustados e promoções são feitas continuamente. As promoções variam desde reduções temporárias de preço, anúncios em jornais até em displays no supermercado.

· Exemplificando, uma redução de preço num item de 25% de seu valor, acompanhada por displays promocionais aumenta a venda em 10 vezes. Tal promoção, no entanto não pode ser praticada habitualmente, pois é feita sem lucratividade, servindo somente para atração de consumidores que eventualmente comprarão itens lucrativos.

Objetivos estratégicos

A direção do supermercado está preocupada com a logística de organização, com abastecimento das gôndolas, com a venda de produtos e com a maximização dos lucros.

Questões relevantes

· Diferença de vendas entre dias da semana. 

· Importância de vendermos aspirinas em embalagens com 2, 4, 8 ou caixas de comprimidos

· Itens que são mais procurados quando é realizada a redução de preço em determinado tipo de refrigerante

· Comparando entre as concorrentes quais os 10 itens que eles vendem que eu não vendo

