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RESUMO

O objetivo deste relato tecnologico € descrever a adocdo de solucbes de
analytics nos processos de uma empresa que fornece uma plataforma de vendas
no mercado B2B. Para isso, foram realizadas analises em uma ferramenta
terceirizada chamada Gaio, com o intuito de criar listas de produtos
personalizados por meio de algoritmos e machine learning além da construcao
de dashboards utilizando técnicas de BI (business intelligence) para o
monitoramento e gestdo dos times de vendas. Com a implementacdo da
ferramenta e as analises, foi possivel melhorar o controle do desempenho dos
vendedores e clientes, e também aumentar a assertividade das listas que séo
criadas a partir de algoritmos embasados no histérico de compras, aumentando
a taxa de conversao de vendas e consequentemente, a lucratividade.

Palavras-chave: Analytics, Machine Learning, Dashboards.

ABSTRACT

The purpose of this technical report is to describe the adoption of analytics
solutions in the processes of a startup that provides a sales platform in the B2B
market. For this, analyzes were carried out in a third-party tool called Gaio, in
order to create personalized product lists through algorithms and machine
learning. In addition to building dashboards using Bl (business intelligence)
techniques for monitoring and managing sales teams. With the implementation
of the tool and the analysis, it was possible to improve the control of the
performance of sellers and customers, and also the assertiveness of the lists that
are created from algorithms based on the purchase history, increasing the sales
conversion rate and, consequently, the profitability.

Keywords: Analytics, Machine Learning, Dashboards.
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1 INTRODUCAO

Com o avanco da digitalizacdo das empresas, a quantidade de
dados gerados diariamente aumentou, juntamente com a necessidade de saber
como transforma-los em informacdes Uteis para as tomadas de decisdes.
Segundo Deming (1950), “nao se gerencia 0 que nao se mede, ndo se mede o
que nao se define”. Assim, surge a vantagem da analise de dados para obterem
resultados mais assertivos, embasando as estratégias em informacgdes reais.

Andlise de dados é o processo de aplicacdo de técnicas estatisticas
e logicas para avaliar dados obtidos a partir de determinados processos. A
pratica consiste em extrair informagdes uteis a partir dos dados. “O recurso mais
valioso do mundo n&o é mais petréleo, mas dados”, publicado em 2017 pela
revista The Economist, repercutiu pelo mundo novamente a famosa frase "Dados
sao o0 novo petréleo” (HUMBLY, 2006).

O que se pode tirar dessa frase € que nesse novo cenario de
grandes volumes de dados, realizar andlises € uma das estratégias mais
poderosas dentro de uma companhia, capaz de revolucionar a sua tomada de
decisédo. Isso explica o fato de que “empresas orientadas por dados podem
crescer mais de 30% ao ano”, de acordo com o relatério Insights-Driven
Businesses Set The Pace For Global Growth, da Forrester (HOPKINS e col.,
2018).

Essa preocupacéao com os dados vem promovendo mudancas nos
mais variados segmentos. Quando se olha, por exemplo, o setor alimenticio, as
industrias de alimentos estdo encontrando no Big Data uma maneira de comecar
o processo de digitalizacdo. Além disso, esse processo de digitalizagdo acontece
por meio dos e-commerces que possuem varias dificuldades, especialmente
quando os clientes sdo outras empresas, o chamado mercado B2B, em
especifico o varejo alimentar. Dentre as dificuldades, pode-se destacar a de
adeséo dos clientes por conta da falta de personalizagé&o nos e-commerces B2B,
ou seja, os donos dos varejos preferem ser atendidos pelos vendedores ja que
estes focam em trazer o que eles realmente compram (PIRES, 2021).

Ante a isso, para muitas empresas, analisar a grande quantidade

de dados que os consumidores geram todos os dias € uma maneira de entendé-



los melhor e poder oferecer produtos melhores e mais personalizados. Nesse
contexto, o objetivo desse relato tecnologico é descrever a adocao de analytics
no processo de vendas/comercializacdo B2B para a geracdo de listas
personalizadas de ofertas de produtos adequados ao perfil dos clientes,
melhorando a experiéncia destes, além da construcédo de dashboards voltados
para auxiliar no gerenciamento e tomada de decisdo dos gestores e equipes de

vendas.

2 REFERENCIAL TEORICO

Para maior entendimento sobre o relato abordado é necessario conhecer
alguns conceitos de business intelligence, visualizacdo de dados e machine

learning.

2.1 BUSINESS INTELLIGENCE E VISUALIZACAO DE DADOS

Business intelligence (Bl), segundo Turban e col. (2009), “engloba
ferramentas, arquitetura, bases de dados, gerenciamento de desempenho,
metodologias e assim sucessivamente, tudo integrado em uma suite de
software”, ou seja, € um conjunto de técnicas e ferramentas com o intuito de
coletar e transformar os dados para auxiliar no processo de tomada de deciséo
baseado em dados antigos.

Com a visualizagéo de dados € possivel demonstrar todas as analises de
uma forma mais clara, por meio de indicadores como gréficos, cartdes e tabelas,
tudo reunido em dashboards (painéis), para facilitar as comparagcbes e
monitoramento do desempenho da empresa. Diante disso, os tomadores de
decisbes podem ter um controle muito maior da qualidade, produtividade,
eficiéncia, entre outros aspectos da empresa, conseguindo assim alcancar as
metas tracadas (SILVA; SILVA; GOMES, 2016).

Em sintese, Bl possui um papel importante quando o assunto é gestao de
negaocios, facilitando as tomadas de decisdes dos gestores, reduzindo os riscos
e as incertezas. Empresas que utilizam Bl conseguem uma maior vantagem
competitiva, geram relatorios mais rapidos e precisos e conseguem monitorar

melhor seus processos (COSTA, 2017).



2.2 MACHINE LEARNING

Machine learning € um ramo da inteligéncia artificial (IA) que a partir de
dados e algoritmos imitam a maneira que os humanos aprendem, tomando
decisbes com o minimo de intervencéo. O uso de sistemas de machine learning
ja se encontra em diferentes areas, em pesquisa na web, filtro de spam de e-
mails, sistemas de recomendacédo, anuncios, deteccdo de fraude, classificacdo

de imagens e muitas outras aplicacdes.

A aprendizagem é uma caracteristica propria dos seres
humanos. Gracas a isso, enquanto executam tarefas semelhantes,
adquirem a capacidade de melhorar seu desempenho. Essa
habilidade, quando aplicada a sistemas computacionais, € chamada de
aprendizado de maquina. (KONAR, 1999, p 788).

Diversos modelos de Machine Learning estdo sendo aplicados, por
exemplo, no setor de varejo alimenticio. Existem algoritmos que utilizam uma
técnica de mineracdo de dados que faz uso de regras de associagdo para
identificar os habitos de compra dos clientes, fornecendo uma visdo da
combinagéo de produtos dentro das cestas de compras dos clientes analisados.
Esse € s6 um de varios modelos que tem evoluido para atender diferentes
demandas do mercado (SOARES, 2007).

3 SITUACAO PROBLEMA

A organizagcdo pesquisada € uma startup chamada B2List, situada em
Uberlandia, Minas Gerais. A empresa atua no mercado B2B (cliente corporativo)
fornecendo uma plataforma de vendas online com foco na experiéncia do cliente
e apoio do vendedor. O B2List é uma aplicacdo web de facil gestdo e uso de
interface voltada para simplificar como industrias, distribuidores e atacados
vendem com o uso da internet (PIRES, 2021).

O B2list ndo € um e-commerce, ele é uma solucao digital de vendas B2B.

Por meio da ferramenta, a empresa pode criar listas de produtos de forma
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otimizada, oferecendo através de listas manuais de ofertas, aquilo que o cliente
realmente compra.

A plataforma de vendas também conta com andlise de dados e
inteligéncia artificial para sugerir automaticamente por meio de outras listas,
produtos e ofertas relevantes, além de dashboards para o controle e
monitoramento do desempenho da equipe de vendas. Sendo assim, capaz de
entregar muito mais produtividade para a empresa.

As principais dificuldades enfrentadas pelos clientes do B2List (atacados,
distribuidoras e industrias) estdo no relacionamento com o0s seus clientes
(varejistas), jA que estes, em sua maioria, ndo estao tdo familiarizados com a
venda feita por e-commerce. Outro ponto estd na criagdo de listas ineficientes
de produtos por parte dos vendedores, que nao conseguem utilizar os dados das
vendas de forma inteligente para fornecer produtos personalizados.

Com isso, o trabalho aqui apresentado tem como situacédo problema a
ineficiéncia das empresas na criacdo de listas de ofertas de produtos
personalizados, além da dificuldade de controle e monitoramento dos resultados
e desempenho das equipes de vendas.

4 INTERVENCAO ADOTADA

Diante dos problemas enfrentados, a intervengao adotada foi a adocao de
analytics em um processo B2B para a geracdo de listas de produtos
personalizados e dashboards voltados para auxiliar no gerenciamento e tomada
de deciséo dos gestores e times de vendas.

Realizou-se a construcdo de dashboards e todas as analises em uma
ferramenta terceirizada para solucionar as dificuldades dos clientes. A
ferramenta utilizada foi a Gaio, onde € possivel conectar em diversas fontes de
dados e fazer toda a preparacdo dos dados e visualizagdo por meio dos
dashboards, além de ser capaz de tratar um volume muito grande de dados,
usando modelos preditivos, automatizar e compartilhar informacdes em APIs, e-

mails, Whatsapp e outros canais.
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Figura 1: Funcionalidades da Plataforma Gaio
Fonte: GAIO (2022)

Como ilustrado na Figura 1, a ferramenta apresenta uma variedade
de possibilidades, como a conexao com diferentes fontes de dados, preparacao
e armazenamento dos dados, machine learning e criagdo de dashboards.

Com a Gaio, todos os dados gerados pela plataforma da B2List sdo
importados por meio de API's (Interface de Programacao de Aplicagao) e
preparados para serem utilizados para as analises. As importacdes sdo criadas
por meio de processos que a partir de um agendamento, rodam os fluxos
diariamente para a atualiza¢do dos dados, assim como é exemplificado na Figura
2.

“cofl
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Figura 2: Esquema de Fluxo de Importacdo de Pedidos
Fonte: Plataforma Gaio Analytics

Apoés a importacdo do historico de compras dos clientes, além de
diversos outros dados como listas de produtos criadas, login, disparos, abertura
de links, entre outras informagOes fornecidas pela B2List, os dados séo
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preparados, o que inclui o tratamento de nulos, duplicados, inconsisténcias e
outras limpezas para que se torne possivel as andlises.

Para a criacao das listas de oferta personalizadas, séo analisados
os historicos de compras de todos os clientes, entendendo assim, ndo s6 o que
cada um compra, mas também o segmento em geral. A partir disso, pode-se
criar diferentes analises, como quais sdo 0s produtos que mais sao comprados
pelo cliente, quais ele n&o compra, mas os concorrentes dele compram bastante,
quais produtos mais séo vendidos no seu segmento, entre outras ideias de listas.
Por meio do algoritmo de regra de associacdo que relaciona os produtos
comprados nas transacoes, € possivel identificar padrées de compra, ou seja, a
partir do histérico de compras, é possivel identificar que, por exemplo, quem
compra o produto X tem uma probabilidade muito grande de comprar também o

produto Y.

Figura 3: Esquema de Fluxo de Criagdo de Listas de Produtos
Fonte: Plataforma Gaio Analytics

A Figura 3 evidencia o fluxo de criacdo de uma das listas de oferta
de produtos, onde séao feitos varios filtros e cruzamentos com outras tabelas para
que chegue ao resultado final que sdo os produtos personalizados para cada
cliente. A ferramenta também fornece algumas possibilidades de analises com
machine learning, clusterizacao, andlise preditiva, dentre outras, como mostrado
no circulo central da Figura 1, porém ainda nao foram colocadas em pratica, sdo
demandas futuras para auxiliar na criacdo das listas de produtos ainda mais
personalizadas e insights mais assertivos. Exceto o algoritmo de “Regra de
Associagao”, como citado acima no texto, ja foi implementado com o intuito de
verificar quais produtos sao vendidos em conjunto e a partir dai, oferecer a venda

de produtos cruzados, ou seja, se um cliente comprar um produto A, ofertar a ele
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também o produto B, ou seja, oferecer algo que complementa a experiéncia do
consumidor.

Cada algoritmo desenvolvido na plataforma Gaio se adequa a regra
de negodcios do cliente, ou seja, a cada restricdo das empresas. Para isso, é
necessario criar as listas juntamente com algum responsavel da empresa para
gue ele passe esses requisitos e nao haja problemas. Por exemplo, existem
casos em que no momento de criacdo das listas, é preciso excluir os produtos
que os vendedores ja fornecem por outros canais de vendas, para que nao
dupligue as ofertas. Esse é um exemplo de varios que mudam de acordo com a
realidade de cada cliente e gracas a plataforma Gaio, essas andlises se tornam
possiveis.

Para o monitoramento dos resultados obtidos e uma melhor gestéo
das equipes de vendas, criou-se um dashboard para a analise do desempenho
dos vendedores, onde optou-se por mostrar o percentual de login na plataforma,
guantidades de disparos criados e enviados, quantidade de listas criadas, total
de pedidos faturados, ranking de melhores vendedores, faturamento diario, ticket
meédio, entre outras informacdes que agregam nessa analise e foram

evidenciadas nas Figura 4 e 5.

©B2list ©  DEEWEGREIIEIES Dashboard Clientes WY = n

Dashboard Vendedores

Quantidade de Usuarios que Logaram por Dia
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Figura 4: Dashboard Vendedores (Parte 1)
Fonte: Plataforma Gaio Analytics
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Figura 5: Dashboard Vendedores (Parte 2)
Fonte: Plataforma Gaio Analytics

Todos os cards e graficos podem ser filtrados de acordo com o

periodo e o gerente desejado, conforme ilustrado na Figura 6.

BBlist @ DEELAEGASIANES Dashboard Clientes < ‘V’ = n

Quantidade de Usuarios que Logaram por Dia

Filtro Dashboard Vendedores

. Data inicio
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Logaram 01-06-2022 12:00:00
Data fim
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Percentual Gerentes
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° e
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Total de Disparos x Status Quantidade de Disparos Criados x Disparos Efetuados por Dia

Figura 6: Dashboard Vendedores (Filtro)
Fonte: Plataforma Gaio Analytics

Além disso, outro dashboard desenvolvido foi o de clientes. Nesse,
adicionou-se informagcdes de total de clientes que receberam listas, nunca

receberam, abriram o link, compraram, percentual de clientes que receberam
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listas e compraram, dentre outros indicadores que podem ser vistos na Figura 7
e 8.

©Blist ©  Dashboard Vendedores [IERIVEIRTIG cHY

Dashboard Clientes

89 3 | Total de Clientes que Receberam 1 1 1 9 | Total de Clientes com Listas 8 5 4 | Total de Clientes que Nunca 1 7 47 Total de Clientes com

Listas Pendentes Receberam Listas Listas Ativas

Total de Listas x Status por Dia Total de Clientes x Status por Dia

Figura 7: Dashboard Clientes (Parte 1)
Fonte: Plataforma Gaio Analytics

BBlist ©  Dashboard Vendadores [IENIENTR TS oy

Total de Clientes que Abriram Links por Dia

1 038 | Total de Links Abertos

2094 | Total ge ciques nos Links

534 Total de Clientes Unicos que Abriram
Links

01/06/2022  04/06/2022  07/06/2022  10/06/2022  14/06/2022  17/06/2022 23/06/2022  26/06/2022

Total de Pedidos x Status Total de Clientes x Status

1 708 | Total de Clientes que Compraram

Figura 8: Dashboard Clientes (Parte 2)
Fonte: Plataforma Gaio Analytics

Esses sdo dashboards padronizados que foram desenvolvidos
para cada cliente como primeira versdo. Porém, frequentemente séo feitas

reunides individuais com gestores responsaveis por monitorarem o desempenho
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da empresa a fim de que adaptacGes e melhorias acontecam. Indicadores séo
removidos e adicionados constantemente até que o0s painéis se tornem

realmente Uteis no dia a dia da empresa.

5 RESULTADOS OBTIDOS

Com a utilizacdo de analytics no processo B2B foi possivel alcancar os
resultados esperado, que foi a geracao de listas personalizadas de ofertas de
produtos adequados ao perfil dos clientes, além da construcdo de dashboards
voltados para auxiliar no gerenciamento e tomada de decisdo dos gestores e
equipes de vendas.

A partir das andlises dos histdricos de compras dos clientes e da criacdo
de algoritmos para a geracéao das listas de produtos, tornou-se mais assertivo as
ofertas, aumentando assim as taxas de conversbes de vendas e
consequentemente, o faturamento. Outro ponto importante esta na capacidade
de disparo em massa de listas embasadas em padrées de compras especificos
dos clientes, atingindo um grupo maior de clientes de forma mais precisa.

Os dashboards conseguiram trazer uma viséao sélida do desempenho do
negocio, onde os gestores acompanham quantos e quais sdo os vendedores que
estdo engajados com a plataforma B2List e estdo disparando listas, podendo
cobra-los caso néo estejam utilizando da maneira desejada. Além de analisarem
quais séo os clientes que abriram as listas de produtos, mas ndo compraram,
facilitando assim o remarketing, ou seja, oferecer novamente os produtos para
ele, dentre outras estratégias de vendas.

Alguns pontos de melhoria estéo relacionados a uma melhor utilizagéo de
machine learning nas criacdes de ofertas. Técnicas de clusterizacdo também
ainda nao estdo sendo exploradas para que seja feita uma anélise de grupos de
clientes com maiores afinidades. Vale salientar que todos esses pontos
abordados j& foram discutidos internamente pela equipe de dados do B2List e
sdo demandas para um futuro proximo, pois ainda ndo ha méo de obra para
cumprir.

Diante dessas futuras melhorias, espera-se que campanhas sejam
direcionadas para publicos mais assertivos, além de listas serem criadas a partir
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de algoritmos cada vez mais precisos, com pouca intervencdo humana e

trazendo um grau de personalizacdo que converta ainda mais vendas.

6 CONSIDERACOES FINAIS

O objetivo desse relato tecnoldgico foi descrever a adogao de analytics no
processo de vendas/comercializacdo B2B para a geracdo de listas
personalizadas de ofertas de produtos adequados ao perfil dos clientes,
melhorando a experiéncia destes, além da construcdo de dashboards voltados
para auxiliar no gerenciamento e tomada de decisédo dos gestores e equipes de
vendas, utilizando a ferramenta terceirizada Gaio.

Pode-se dizer que os objetivos citados acima foram alcangados, pois ap6s
a implementacéo das analises por meio da ferramenta, os gestores conseguem
acompanhar e monitorar a atuacdo dos vendedores, além de investigar cada
cliente, podendo assim criar campanhas de marketing especificas. As ofertas
também estdo bem mais assertivas por serem criadas a partir de algoritmos
embasados no histérico de compras dos clientes.

Esse relato foi importante para o desenvolvimento deste pesquisador, por
este ter a oportunidade de colocar em prética conceitos de analise de dados e
machine learning que foram vistos no decorrer do curso de Gestdo da
Informacéo.

Ademais, os resultados vém sendo bastante expressivos para a empresa
B2List, antes da implementacéo das listas inteligentes as empresas convertiam
em média 3% das listas enviadas pelos vendedores, apds a implementacéo das
andlises esse valor subiu para uma média de 10%. Porém, muitas melhorias
ainda precisam ser feitas para que os dashboards e as analises se tornem cada
vez mais refinados e pontuais. Uma sugestdo foi uma melhor utilizacdo de

machine learning e técnicas de clusterizacdo nas criagdes de ofertas.
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