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RESUMO

O uso de indicadores é primordial para 0 acompanhamento do desempenho de uma
empresa e para fundamentar tomadas de decisdo. Com eles, é possivel entender mais
sobre a performance de um processo e até ter uma visdo holistica de um setor por
completo. Porém, para que tais aplicacdes sejam possiveis, € necessario que ocorra
um processo de transformagao dos dados “brutos” em indicadores, o que pode ser
feito atraves de softwares como o Microsoft Power BIl. Este trabalho mostra como o
Microsoft Power Bl pode ser utilizado para a criagdo de um dashboard de
monitoramento de indicadores da &rea de vendas de uma startup do modelo SaasS.
Foram identificados os principais indicadores capazes de auxiliar no monitoramento
da area de vendas da empresa, sendo eles a receita desde o inicio do ano vigente, o
namero de negdécios fechados desde o inicio do ano vigente, a comparacdo da
evolucdo da receita atual com as metas pré-estabelecidas para o fim do ano, a
suficiéncia do funil de vendas, a performance individual de cada vendedor e a
comparacao dos resultados de faturamento com os do periodo anterior. Com analises
simples, foi possivel concluir que a performance do time de vendas melhorou em
relacdo ao ano anterior, aumentando seu faturamento total em cerca de 9,7 vezes,
porém ainda esta consideravelmente distante da meta de faturamento proposta para
0 ano atual. O dashboard possibilitou uma visédo holistica do departamento, utilizada

pela geréncia e diretoria para suportar o processo de tomada de decisdo estratégica.

Palavras-chave: Indicadores; Desempenho; Power BI; Startup; Vendas.



ABSTRACT

The use of indicators is essential to monitor a company's performance and to support
decision making. Using them, it is possible to better understand the performance of a
process and even have a holistic view of a department as a whole. However, for such
applications to be possible, it is necessary that a process of transforming the "raw"
data into indicators takes place, which can be done through software such as Microsoft
Power BIl. This paper shows how Microsoft Power Bl can be used to create a
dashboard to monitor the sales department indicators of a SaaS startup. The main
indicators that can help monitor the sales department were identified, which are the
revenue since the beginning of the current year, the number of closed deals since the
beginning of the current year, the comparison between the evolution of actual revenue
with the pre-established revenue goals for the end of the year, the sufficiency of the
sales funnel, the individual performance of each salesperson, and the comparison of
sales results with those of the previous period. With simple analysis, it was possible to
conclude that the performance of the sales team has improved when compared to the
previous year, increasing its total revenue by about 9.7 times, but is still considerably
distant from the revenue target proposed for the current year. The dashboard provided
a holistic view of the department, used by management and the board to support the

strategic decision-making process.

Keywords: Indicators; Performance; Power Bl; Startup; Sales.
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1 INTRODUCAO

Como disse o matematico londrino Clive Humby, os dados séo o novo petroleo.
Séo valiosos, mas, se nédo refinado, ndo podem ser realmente usados. Os dados
devem ser discriminados e analisados para que tenham valor. Se tratados e expostos
da maneira correta, s&o uma poderosa ferramenta que auxiliam nas tomadas de
deciséo: esta € uma pratica antiga e que se aperfeicoa com o passar do tempo,
chamada de Business Intelligence (Bl). O Bl é definido como o processo de
transformar dados em informacéo e, através da descoberta, transformar a informacéo
em conhecimento (GARTNER GROUP, 1989). O Bl é um conjunto de processos e
aplicacdes que combina modelos analiticos, mineracao, visualizacdo e ferramentas
de dados, infraestrutura e as melhores praticas para suportarem 0s agentes a
tomarem decisdes com base nos dados que estao ao seu alcance (COELHO, 2022).

Esse conceito pode ser aplicado extensivamente num contexto empresarial:
por exemplo, é fundamental para uma empresa que quer ter diferencial competitivo
saber utilizar os dados a seu favor, extrair, do grande volume dos dados que sao
gerados naturalmente por suas atividades, estratégias bem-sucedidas que
alavanquem o resultado da empresa (DOS SANTOS, 2018). Essa transformacgéao de
dados “crus” em informagdes valiosas para o negoécio se da por meio da elaboragéo e
exposicao de indicadores, os elementos cruciais da inteligéncia de negdcios, definidos
por Fitz-Gibbon (1990) como uma unidade de informacéo, coletado em intervalos
regulares, para medir a performance de um sistema.

A fim de alcancgar a possibilidade de extrair informag&o dos dados gerados, faz-
Se necessario o processo de tratamento e exposi¢cao destes dados, muitas vezes feito
através de softwares, como o Microsoft Power Bl. O produto deste processo é
geralmente um dashboard de indicadores, definido como um sistema que expde
dados Uteis para a tomada de decis6es (JANES, SILLITTI e SUCCI, 2013).

A etapa mais desafiadora deste processo € a escolha dos indicadores a serem
disponibilizados as partes interessadas: o desafio é disponibilizar a informacgéo
correta, da maneira correta, para a pessoa correta, para que assim a tomada de
decisdo possa ser baseada em uma fonte confiavel. Um sistema de informacéo
construido por indicadores fidedignos certamente contribui para um gerenciamento
eficaz e impulsiona a empresa a ser uma boa competidora (FERNANDES, 2004).

Desta forma, existe grande importancia na utilizacdo de indicadores para a
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mensuracdo de performance e obtencdo de bons resultados num contexto
empresarial.

De uma perspectiva da area de vendas, setor essencial para o
desenvolvimento de uma empresa por ser o responsavel pela geracéo de receita, 0s
indicadores servem essencialmente para acompanhar a performance da area em
relagdo as metas de faturamento e niumero de negdcios fechados estabelecidos. Com
esse acompanhamento, torna-se possivel a elaboracdo de um planejamento e de
estratégias comerciais baseando-se nos dados relativos ao desempenho da éarea,
tornando assim a supervisdo desses indicadores um diferencial competitivo para o

setor por servir como uma ferramenta para tomadas de decisdo mais assertivas.

1.1 JUSTIFICATIVA

E clara a importancia da aplicacéo de indicadores na gestdo de uma empresa.
Porém, a tarefa de definir quais indicadores mostrar e como mostra-los a fim de
suportar tomadas de decisdo de maneira assertiva é complicada. O processo de
escolha e exposicdo dessas informagdes conta com diversas dificuldades: quais
indicadores mostrar, como gera-los, onde armazena-los, quando atualiza-los e para
guem mostra-los sao algumas das principais dividas que surgem ao longo da jornada.

Porém, a execucdo correta desse processo traz inumeros beneficios para a
empresa: a utlizagdo de dashboards de indicadores como ferramentas de
gerenciamento permite uma administracdo superior dos processos necessarios para
a entrega de valor aos clientes, levando a dire¢cdo da empresa a um sélido patamar
da gestédo corporativa. A geréncia podera agir com mais desenvoltura, identificando
os gargalos e as falhas e posicionando as equipes em constante estado de vigilancia,
apenas observando o0s numeros provenientes dos diversos indicadores que
fotografam a empresa. (FERNANDES, 2004).

A érea de vendas € a qual gera a receita para a organizacdo, 0 que a torna
amplamente relevante para o sucesso financeiro das empresas. Por conta disso, as
decisdes corretas nessa area precisam ser tomadas com a maior frequéncia possivel,
a fim de potencializar os resultados da corporacdo como um todo. Para isso, faz
sentido utilizar indicadores que reflitam informacgdes importantes para a area a fim de

sustentar os processos de decisdo e auxiliar na estruturacdo da estratégia do setor:
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segundo Borges e Brasileiro (2021), estabelecer métricas precisas e claras € parte do
plano de acdo que torna a area de vendas de uma empresa bem-sucedida.

1.2 OBJETIVOS

Nesta secdo sédo apresentados o objetivo geral e os objetivos especificos.

1.2.1 Objetivo geral

Este trabalho tem como objetivo geral propor o uso de indicadores para a area
de vendas de uma startup do modelo SaasS utilizando o Microsoft Power BI.

1.2.2 Objetivos especificos

Os objetivos especificos sdo assim relacionados:
e I|dentificar caracteristicas do Business Intelligence;
e Compreender a transformacdo de dados em conhecimento por meio da
ferramenta Power BI;
e |dentificar indicadores relevantes na area de vendas;
e Desenvolver um dashboard para monitoramento dos indicadores
escolhidos;

e Apresentar os resultados obtidos no processo.

1.2.3 Estrutura do Trabalho

Este trabalho é dividido em 5 capitulos: a introducdo, onde o tema é
apresentado, é dada uma justificativa para a realizacdo do trabalho e especificados
seus objetivos; a revisdo de literatura, composta por uma discussao dos principais
conceitos e processos que fundamentam o trabalho e sdo essenciais para o seu
desenvolvimento; a metodologia, que classifica o trabalho quanto a natureza e
abordagem e segmenta a maneira como ele foi desenvolvido em uma estrutura de
‘passo a passo”; o desenvolvimento, que detalha essa estrutura de passo a passo

entrando nas especificidades e resultados de cada etapa, e apresenta a empresa e a
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situacdo na qual o trabalho foi desenvolvido; e a concluséo, que apresenta o0s
resultados finais do processo e os impactos que ele gerou na realidade da empresa.
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2 REVISAO DE LITERATURA

Neste capitulo, serdo discutidos alguns conceitos necessarios para o
entendimento do produto final deste trabalho, com foco na historia e definicdo do termo
business intelligence, na compreensdo e utilizacdo basicas do software de
visualizacédo de dados Microsoft Power Bl, e no conceito de dashboard. Na sequéncia,
também se discute sobre a definicdo de indicadores, sobre a importancia da area de
vendas para um negoécio e suas caracteristicas principais, e como todos esses
conceitos se relacionam numa perspectiva empresarial focada na area de vendas com
o0 objetivo de geracao de lucro através da tomada de decisao estratégica, baseada no

monitoramento dos indicadores de vendas presentes em um dashboard.

2.1 BUSINESS INTELLIGENCE

O Business Intelligence (BI) pode ser definido como um conjunto de aplicagdes,
tecnologias e processos para coletar, armazenar, acessar e analisar dados com o
objetivo de auxiliar nas tomadas de decisdo (DRESNER, 1989). Essa € uma defini¢cao
bastante ampla e aceita, porém, esse conceito é fluido, e se adapta conforme a
evolucado das tecnologias e a realidade de quem o utiliza. Historicamente, ha quem
considere que os primordios do BI, que ainda néo levava este home, estdo ligados a
antigos problemas de administracdo e de gestdo, muitas vezes relacionados ao
ambito militar, que foram solucionados através de decisdes baseadas em dados (SUN
TZU, 1988). Um caso interessante € o da enfermeira britanica Florence Nightingale
(1820-1910), que usando ferramentas de visualizacdo de dados, algo muito incomum
para a época, identificou diversas causas e solu¢cdes para o problema da alta
mortalidade dos soldados ingleses, diminuindo 0 nimero de mortes e aumentando a
eficiéncia da organizagao (ANN-BRADSHAW, 2020).

Com o passar do tempo e 0 avango das tecnologias, o estudo desses conceitos
expandiu sua abrangéncia para diversas areas de aplicacdo: na década de 1960,
pesquisadores americanos concentraram seus estudos no desenvolvimento e uso de
modelos quantitativos computadorizados para auxiliar na tomada de decisdo e no
planejamento (POWER, 2007). Em abril de 1964, o resultado de alguns desses
estudos possibilitou o desenvolvimento de Sistemas de Informacéo de Gestdo para

grandes empresas (DAVIS, 1974), e, por volta de 1970, revistas de negdécios
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passaram a publicar artigos sobre sistemas computadorizados que auxiliavam na
tomada de decisdo e no planejamento estratégico (SPRAGUE e WATSON, 1979).
Esse tipo de sistema ganhou relevancia no mercado e se aprimorou rapidamente, e
em 1985, a Procter & Gamble ja estava utilizando um desses sistemas para analisar
suas vendas através dos dados gerados pelos scanners de lojas de varejo (POWER,
2007).

O uso dessas ferramentas tornou-se popular no mundo corporativo, e em 1989,
Howard Dresner, analista do Gartner Group, criou de fato o termo Business
Intelligence, utilizando a definicdo anteriormente citada (POWER, 2007).

Porém, como posto anteriormente, o conceito de Business Intelligence é fluido
e extremamente abrangente, se adaptando as diferentes realidades nas quais €
aplicado, e consequentemente, ganhando novas definicbes que melhor se encaixam
as circunstancias presentes. Na década de 1990, Collins define Bl como um processo,
através do qual informacbes sobre competidores, clientes e mercados séo
sistematicamente reunidas de maneira legitima e analisada para suportar tomadas de
decisdo (COLLINS, 1997). Ja na década seguinte, o Bl é definido como um
substantivo comum para aplicacbes técnicas, softwares e ferramentas que
proporcionam um processamento de informac¢des mais efetivo (RAISINGHANI, 2004).
Nos anos 2007, Pirttimaki afirma que a principal ideia por tras do conceito de Business
Intelligence € identificar as necessidades de informacao, reunir e processar dados
para que se tornem uma fonte valiosa de inteligéncia e conhecimento de gestéo
(PIRTTIMAKI, 2007).

Percebe-se que com o passar do tempo, o conceito de Bl esta cada vez mais
ligado com a tecnologia e 0os avan¢gos na computacdao e sistemas de informacéo
(PIRTTIMAKI, 2007). Por conta das aceleradas mudancas no mundo dos negécios,
que estdo tornando o0s processos cada vez mais complexos, muitas grandes
empresas recorrem ao Bl como ferramenta para obter vantagem competitiva (AHMAD
e QUADRI, 2014). E, apesar das sutis diferengas nas definicbes de cada autor, todas
mostram um objetivo em comum: transformar dados em informacdes nas quais todos
possam confiar e usar para tomadas de decisdo mais assertivas (BOGZA e ZAHARIE,
2008).

Junto do conceito de Business Intelligence, as ferramentas que possibilitam sua
visualizagcdo também evoluiram ao longo do tempo. Entre elas, destaca-se no

mercado o Power BI, ferramenta definida pela Microsoft (2022), empresa
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desenvolvedora, como uma colecéo de servicos de software, aplicativos e conectores
que trabalham juntos para transformar suas fontes de dados nao relacionadas em
informacdes coerentes, visualmente envolventes e interativas. O Power Bl auxilia
desde a extracdo e tratamento dos dados provenientes das bases, até a visualizacéo

destes dados por meio de dashboards interativos.

2.2 INDICADORES USADOS PARA O ACOMPANHAMENTO DA AREA DE
VENDAS DE STARTUPS

Com a ascensdo das startups no mercado, definidas pelo SEBRAE (2011)
cOmo uma empresa nova, até mesmo embrionaria ou ainda em fase de constituicéo,
gque conta com projetos promissores, ligados a pesquisa, investigacdo e
desenvolvimento de ideias inovadoras, e com baixos custos iniciais e alto potencial de
escalabilidade, fica evidente a grande diferenca entre elas e as empresas que operam
em um modelo tradicional. Diferentemente de uma empresa tradicional que é
recomendado fazer um plano detalhado para que depois va ao mercado, nas startups
recomenda-se validar a ideia para que se constate se existe mercado e pessoas que
consumam o produto (CARVALHO; ALBERONE; KICORVE, 2012).

Essas diferengas culminam na necessidade de utilizar, juntamente com os mais
tradicionais, diferentes indicadores para mensurar a performance dessas empresas.
Os indicadores de desempenho representam a quantificacéo dos processos e podem
ser definidos como numeros que descrevem a realidade de uma organizacao
(FERNANDES, 2004).

Indicadores se constituem em instrumentos usados para descrever ou ilustrar
de maneira concisa, facil de interpretar e quantificavel as principais caracteristicas de
um objeto de andlise (BOYNARD, 2013). Os indicadores séo instrumentos de apoio
na avaliagdo de processos (CRISOSTOMO e CASTRO, 2008), portanto, S&o
amplamente aplicaveis em um ambiente empresarial.

Segundo Rozados (2005), indicadores nada mais sao do que unidades que
permitem medir se estdo sendo alcancados os objetivos ou as mudancas previstas.
Também possibilitam conhecer melhor os avan¢os em termos de resultados ou de
impactos. Um indicador é, portanto primordialmente, uma ferramenta de mensuracéo,
utilizada para levantar aspectos quantitativos e/ou qualitativos de um dado fenémeno,

com vistas a avaliacdo e a subsidiar a tomada de decisdo. Desta maneira, 0s
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indicadores sdo capazes de sustentar as escolhas que constroem o futuro de uma
organizagao.

O uso de indicadores de desempenho € capaz de melhorar os resultados da
empresa ndo somente em uma atividade ou acdo especifica, mas sim de todo o
sistema produtivo (ANDRADE, 2015). Assim, torna-se valido o esforco no estudo e
implementagcdo dos indicadores de desempenho para a area de vendas de uma
empresa, uma vez que é um setor primordial para sua prosperidade. E através das
vendas que a empresa consegue atingir seus objetivos e obtém informacfes do
mercado (BORGES e BRASILEIRO, 2021). Um bom planejamento de vendas é o que
compde o faturamento da empresa e o0 sucesso da organizacdo (BORGES e
GONGALVES, 2019).

O setor de servicos vem aumentando sua participacdo no PIB nacional e
mundial, e para que ele permanega em constante crescimento é fundamental que as
empresas busquem meios estratégicos para alavancarem suas vendas (GALVAO et
al., 2014). No mundo atual, no qual a cada dia mais empresas ingressam no mercado,
e mais empreendedores inovam para obter sucesso, a area de vendas se destaca
como parte fundamental em uma organizacdo (MOTA, 2008). Essa afirmacao
considera a situacdo das startups, que aumentaram sua quantidade em 20 vezes
entre 2011 e 2021, segundo a Associacao Brasileira de Startups, criando assim um
ambiente cada vez mais competitivo e consequentemente dependente da
performance de vendas.

Apesar das diferencas entre empresas tradicionais e startups, o setor de
vendas continua essencial para 0 sucesso de uma organizacdo. Um modelo de
negdcios muito comum em startups € o modelo SaaS (Software as a Service), onde
ao invés de uma empresa desenvolvedora de software cobrar pela “compra” do seu
produto, ela oferece acesso a ele por meio de um programa de assinatura (FRISK,
2014). Para o monitoramento de performance da area de vendas deste tipo de
empresa, muitos indicadores sao adotados, dentre eles:

e Areceita, desde o inicio do ano vigente;
e O numero de negdcios fechados, desde o inicio do ano vigente;
e A comparacgdo da receita atual com as metas pré-estabelecidas no inicio

do periodo de planejamento;
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e A suficiéncia do funil de vendas, que consiste em um indicador que mostra
guantas vezes o faturamento potencial proveniente das empresas que
compde o funil de vendas representa a meta de faturamento;

e A performance individual de cada vendedor, mostrada em dblares
americanos ou ha moeda preferencial da empresa;

e Comparacdo dos resultados de faturamento do periodo atual com os

resultados do periodo anterior.

2.3 O USO DE DASHBOARDS PARA O MONITORAMENTO DE PERFORMANCE
E SEUS RESULTADOS

Dashboards séo 6timas ferramentas para o monitoramento de performance e
consequente percepcdo de melhorias em areas dentro das empresas. Segundo
Duarte (2012), dashboards podem ser considerados sistemas de apoio a deciséo,
uma vez que sua interface grafica abriga indicadores de performance de um negécio,
possibilitando a tarefa de gestdo e servindo de apoio a tomada de decisdo. Um
sistema de indicadores que alimente o processo decisorio com informacdes fiéis, Uteis
e pontuais, fotografando o desempenho das diversas atividades, pode ser o elemento
fundamental para a diferenciacdo da gestdo e a perenidade do negécio
(FERNANDES, 2004).

Dashboards, os meios nos quais esses indicadores sdo colocados a vista, sdo
utilizados de maneira vasta em diversas areas, desde producéo, logistica, até vendas,
marketing, salde e gestdo de empresas. Um caso muito claro da aplicacdo de um
dashboard de indicadores para monitoramento de performance com bons resultados
advindos da percepcao de possiveis melhorias é o de Groger (2013), que utilizou um
dashboard para dar visibilidade de um processo produtivo completo aos funcionarios
no chédo de fabrica de uma linha produtiva de motores. Através desse dashboard, os
funcionarios puderam compreender facilmente toda a situacdo atual da linha de
producéo, atuando baseados em predicdo de métricas que permitiram a comunicacao
entre eles para troca de experiéncias e possibilidades de melhoria. Segundo o estudo,
o dashboard aprimora a agilidade, transparéncia e performance do ch&o de fabrica.

Quanto a aplicacdo de dashboards para logistica, nos Estados Unidos em
2010, uma rede de hospitais conseguiu melhorar significativamente sua relacdo de

oferta e demanda de ambulancias através da utilizagdo de um dashboard em tempo
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real, que mostrava qual a melhor opcdo de hospital para levar o paciente de
emergéncia através de um cédigo de cores que refletia o status do hospital quanto a
lotacéo e disponibilidade de atendimento (MCLEOD, ZAVER e AVERY, 2010).

Em ambos os exemplos citados, fica claro que a visualizacdo clara de
indicadores torna os processos mais eficientes através de tomadas de deciséo
assertivas, orientadas a melhora de resultados. Por isso, € comum também o uso de
dashboards para a gestdo empresarial: executivos podem monitorar a performance
da empresa baseando-se em alguns indicadores essenciais do mercado no qual a
empresa atua. Medir € uma necessidade para a administracdo, desta forma é
necessario produzir indicadores e utiliza-los para medir aquilo que se quer administrar.
Portanto, medir € produzir informacfes utilizando indicadores, e fazer uso de
indicadores é gerenciar com base em informacdes. (FERNANDES, 2004). O papel do
dashboard, nesse caso, € medir o quanto a empresa ja caminhou em relacéo aos seus
objetivos e fornecer suporte para tomada de medidas corretivas a fim de alcancar
esses mesmos objetivos (MUNTEAN, 2006).

2.4 O PROCESSO DE APRESENTACAO DE DADOS USANDO O POWER BI: DA
EXTRACAO A VISUALIZACAO

O processo de apresentacdo de dados como um todo conta com cinco fases
principais: extracdo de dados, tratamento de dados, criacdo de visualizacoes,
confeccdo e organizacdo de dashboards, e a atualizacdo dos dados. Essas fases
estéo relacionadas ao tratamento que os dados devem sofrer antes que possam ser
analisados. Quando os dados originais possuem varios tipos e formatos diferentes,
muitas vezes também eles apresentam redundancias e inconsisténcias, o que pode
prejudicar a interpretacdo dos resultados das analises (FERREIRA, 2020). E
fundamental a correcdo dos dados para a qualidade dos resultados extraidos
(HENRIQUES, 2004). Além disso, a maneira com que esses dados sao apresentados
também é de suma importancia para a boa interpretagcdo dos mesmos. A escolha do
grafico correto € fundamental para que os objetivos do dashboard sejam alcancados
(FARIAS, 2020). Todo este processo é possivel através do Power Bl e de suas
ferramentas, como visto a sequir.

Quanto a extracdo de dados, o Power Bl € extremamente abrangente, e as

fontes de dados podem ser planilhas, bancos de dados, sistemas empresariais ou até
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mesmo redes sociais (RAMALHO, 2019). O processo de extragdo é muito simples, e

é feito através da propria interface do Bl: basta escolher o tipo da fonte de dados, e

entdo o local onde os dados estdo, conforme opcdes mostradas na Figura 1.

FIGURA 1 — Tela do Power Bl mostrando possibilidades de fontes de dados.
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Uma vez que os dados séo extraidos de sua fonte, € possivel trata-los através

de um mecanismo auxiliar de transformacéo e preparacao de dados, chamado Power

Query (MICROSOFT, 2022). Através dele é possivel aplicar uma ampla gama de

transformacdes, desde simplesmente remover colunas e filtrar linhas, até mesclar,

agrupar e realizar operacdes mateméaticas com os dados a fim de torna-los os mais

adequados possivel as necessidades e especificacbes das fases posteriores de

trabalho. A Figura 2 mostra a tela inicial do Power Query.
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Figura 2 — Tela do Power Query, mecanismo auxiliar ao Power Bl para preparacao de dados.
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Com os dados ja tratados e “limpos” para sua utilizagdo, € possivel ainda a
criacao de novas medidas e calculos que podem auxiliar na confeccédo do dashboard.
Esse processo é feito com o auxilio de uma linguagem de expressdes de formula
nativa dos aplicativos Microsoft, chamada de linguagem DAX. Através de sua
utilizacéo, é possivel criar novas informacdes a partir de dados que ja estdo no modelo
(MICROSOFT, 2018). Agora, com todos os dados que serao utilizados ja disponiveis,
€ iniciada a etapa de criacdo de visualizacfes, que sao graficos, tabelas e elementos
de disposicao de dados. O Power Bl fornece diversas opc¢des de visualizagdes nativas
do software, além da possibilidade de importacdo de visualizagbes customizadas.
Assim, o usuario pode escolher a visualizacdo mais adequada, que dard a melhor
visibilidade em termos estratégicos para aquele dado. A Figura 3 mostra as opcoes

de gréficos e visualiza¢des oferecidos pelo Power Bl.

Figura 3 — Opc¢des de graficos e visualizagdes dadas pelo Power Bl

Visualizations >

Build visual




24

Ainda nesta etapa de visualizag&o, caso estejam sendo usadas mais de uma
fonte de dados, e alguma das visualizagdes precise utilizar dados de fontes diferentes,
pode fazer-se necessaria uma sub etapa adicional, onde as diferentes fontes séo
conectadas, por meio de chaves primarias e estrangeiras apresentadas em um
modelo Entidade Relacionamento. Com essas conexdes feitas, como mostrado na
Figura 4, é possivel relacionar dados de diferentes bases, e assim criar visualizagcdes

ainda mais completas e organizadas.

Figura 4 — Diferentes fontes de dados conectadas por sua informagc&do em comum, que no caso, é a

coluna de datas chamada “Date”.
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Com as visualizagBes corretas escolhidas e as conexdes funcionando, é
recomendado organiza-las na disposicdo ideal, para que a experiéncia de
interpretacdo dos dados seja a mais rica possivel. Essa organizacdo se da por meio
de dashboards, que sdo exibi¢cbes visuais de informacgbes importantes organizadas e
apresentadas em uma unica tela de forma que um ou mais objetivos possam ser
alcancados (FEW, 2006). Ao fim desta etapa, pode-se considerar 0 processo como
completo quanto a estrutura da visualizacdo de dados. Um exemplo de dashboard é

apresentado na Figura 5.
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Figura 5 — Modelo de Dashboard que pode ser feito através do Power Bl.
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Por fim, com a estrutura dos dados ja organizada e as visualizacdes claras e
compreensiveis, € necessario desenvolver um processo de atualizacdo dos dados
extraidos, uma vez que, na maioria dos casos, as bases de dados sdo dinamicas, e
recebem novos dados com o passar do tempo. Para fontes de dados mais comumente
utilizadas, essa atualizacdo pode ser feita de maneira automatica, com definicdo de
um intervalo de tempo para atualizacdo. Ela também pode ser feita manualmente,
através do simples acionamento de um botédo na interface do Power BI, com o botédo

mostrado na Figura 6.

Figura 6 — icone de Refresh representa o bot&o que é clicado para atualizar o dashboard conforme os

novos dados que foram inseridos na base.
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Dessa maneira, tem-se 0 processo necessario para a criacdo de um dashboard
utilizando o Power Bl. Esse processo é extremamente necessario para o bom
desempenho de uma organizagao, pois apoiam tomadas de decisbes devido a sua
eficacia na apresentacdo dos dados, foco nos objetivos a serem alcancados e

recursos que proporcionam interatividade aos gestores na exploragéo dos dados.
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3 METODOLOGIA

O trabalho em questéo pode ser classificado, quanto a natureza da pesquisa,
como uma pesquisa de natureza aplicada, uma vez que “objetiva gerar conhecimentos
para aplicagao pratica dirigidos a solugado de problemas especificos” (PRODANOV,
2013). Ainda sobre a natureza de pesquisa aplicada, ela é dirigida a busca da verdade
para determinada aplicacdo em situacdo particular (THESAURUS, 2016). No caso
especifico deste trabalho, o conhecimento gerado sera a medicéo e apresentacao dos
indicadores de vendas citados anteriormente, para que sejam utilizados como meios
para resolver os problemas especificos da empresa.

Do ponto de vista da abordagem, € uma pesquisa qualitativa, pois como se trata
da escolha e apresentacao de indicadores adequados a realidade da empresa, ela se
encaixa na definicdo proposta de “ser baseada na interpretacdo dos fenbmenos
observados e no significado que carregam, dada a realidade em que os fen6menos
estdo inseridos.” (THESAURUS, 2016). Quanto aos procedimentos técnicos, pode-se
classificar a pesquisa como um estudo de caso, jA que a mesma enfatiza a
interpretacdo de fenbmeno especifico e busca retratar a realidade de maneira
complexa e profunda (PRODANOQV, 2013). Por fim, em relagéo ao objetivo cientifico,
€ uma pesquisa exploratéria, pois se trata de um estudo de caso e porque foi feita
para tornar a questao mais clara (THESAURUS, 2016).

O objetivo principal da pesquisa € propor o uso de indicadores para a area de
vendas de uma startup do modelo SaasS utilizando o Microsoft Power Bl. Para alcanca-
lo, os seguintes passos foram seguidos:

1. Definicdo de um processo de captacdo e extracdo dos dados relacionados ao
setor de vendas para auxiliar no entendimento e monitoramento do negécio;

2. Definir a ferramenta a ser utilizada para apresentacdo do dashboard. Existem
diferentes ferramentas que cumprem essa funcdo, e duas delas tem maior
destaque no mercado: o Power Bl e o Tableau. Trés fatores podem ser
analisados para realizar a escolha entre elas: a relagdo custo-beneficio,
familiaridade dos colaboradores com a ferramenta e integracdo com outros
sistemas utilizados pela empresa.

3. Defini¢cdo dos indicadores que deveriam constar no dashboard: considerando

0 que a empresa deseja monitorar e controlar € necessario identificar as

métricas que devem ser acompanhadas. A identificacdo dos indicadores pode
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ser realizada através de pesquisas a respeito das métricas mais utilizadas no
mercado e de benchmarks com outras empresas. Neste caso, foram elencados
6 indicadores, sendo eles: a receita desde o inicio do ano vigente; o nimero de
negocios fechados desde o inicio do ano vigente; a comparacao da evolucao
da receita atual com as metas pré-estabelecidas; a suficiéncia do funil de
vendas, que mostra quantas vezes o faturamento potencial do funil representa
a meta de faturamento; a performance individual de cada vendedor, medida em
dolares; e a comparacao dos resultados de faturamento com os do periodo
anterior. Esses indicadores sdo de extrema importancia para tomadas de
decisdo do departamento comercial da empresa, responsavel por adquirir e
aumentar a base de clientes, para que haja aumento da receita e consequente
crescimento da instituicdo: uma receita crescente em relacdo aos periodos
passados reflete um bom desempenho da equipe comercial e melhorias em
sua performance, por exemplo. J& uma queda no numero de negocios fechados
significa que a performance dos vendedores deixou a desejar, e que medidas
podem ser tomadas para aprimora-la, como treinamentos e capacitacdes. O
fato de a receita atual se aproximar da meta pré-estabelecida com certa
constancia significa que o ritmo de fechamento de negdcios estd caminhando
bem e que se o planejamento for seguido, a meta sera atingida. Um funil de
vendas suficiente tranquiliza os stakeholders da area, por proporcionar certa
seguranca sobre o quao capaz os clientes do funil sdo de gerar receita para a
empresa.

Verificacdo das bases de dados para identificacdo dos dados disponiveis e
necessarios para o calculo e acompanhamento dos indicadores escolhidos: foi
verificado que todos os dados necessarios estavam disponiveis na base de
dados da empresa, e assim passou-se a acompanha-los com uma frequéncia
maior do que o restante dos dados capturados.

O préximo passo se refere a andlise dos dados utilizando o Power Query a fim
de identificar necessidades de limpeza e tratamento dos dados.
Desenvolvimento dos calculos para obtencao dos indicadores selecionados;
Elaboragéo do dashboard utilizando o Power BI: nesta etapa, deve-se analisar
as visualizacdes, graficos e cores a serem utilizadas, para montar um
documento util e com a identidade visual da empresa, bem como garantir que

as informacgodes seréo disponibilizadas de forma clara e concisa;



8. ldentificacdo do tempo adequado para atualizagcéo dos indicadores;

9. Disponibilizacdo do dashboard para os stakeholders da empresa estudada.

28
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4 DESENVOLVIMENTO

Este capitulo apresentara o desenvolvimento dos indicadores selecionados
para a area de vendas da empresa em estudo a fim de obter um dashboard que
suporte as tomadas de decisdo da area. E dada uma breve descrigdo sobre a empresa
e seu segmento de atuacao, bem como sobre sua area de vendas. Também é descrita
a maneira como o processo de acompanhamento da area comercial era feito
anteriormente a concepcdo deste trabalho. Além disso, € explicada a queixa dos
executivos da empresa e 0 processo de decisdo que definiu o dashboard de
indicadores como a melhor solugéo para o problema, assim como todo o processo de
construcdo e explicacdo detalhada dos indicadores em questao, e como geram valor

para a empresa.

4.1 A EMPRESA

A empresa analisada no estudo de caso tem como objetivo reinventar a
colaboracdo nas relacbes Business to Business (B2B), ou seja, entre empresas,
através de uma plataforma digital que vem se tornando um ecossistema de inovagao
e um marketplace de capacidades ociosas de manufatura. A empresa conecta
grandes industrias que apresentam alguma demanda (chamadas de seekers na
plataforma), seja por inovacao ou por uso de capacidade ociosa de linhas produtivas,
com empresas que podem apresentar a solucdo ou ceder essa capacidade
(chamadas de solvers na plataforma), usando como critérios para escolha do
fornecedor as habilidades técnicas, escopo geografico e certificacdes de qualidade e
seguranca. E um servico que esta revolucionando a forma como as grandes empresas
lancam novos produtos, desenvolvem seu préprio funcionamento interno e resolvem
desafios industriais. Atualmente, o foco da startup é no mercado CPG (Consumer
Packaged Goods, ou Bens de consumo rapido, como alimentos, cosméticos e
bebidas), por este ter margens de lucro reduzidas e baixa fidelizacéo do cliente final,

e por isso necessitar de inovagao constante.
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4.2 A AREA DE VENDAS

Dadas as caracteristicas citadas, fica claro que a startup vende um servico para
0 segmento B2B, ou seja, seus clientes sdo empresas. Desta maneira, a area de
vendas do negoécio foca seus esforgcos inteiramente em vendas B2B. Uma
caracteristica da area de vendas é a extrema importancia que tem para o0
desenvolvimento do negdcio como um todo: sucesso nas vendas significa geracao de
receita, o que permite a evolucdo da empresa atraves de investimentos alinhados aos
seus objetivos.

Na empresa em questdo, vendas é uma area que funciona atrelada a metas:
sao postos objetivos no inicio do ano, e todo o planejamento comercial é elaborado e
adaptado ao longo do periodo baseado no acompanhamento do desempenho dos
indicadores quando comparados a estas metas.

Nesta startup, a area de vendas € composta por 5 membros, sendo que, 3
vendedores tem como principal objetivo encontrar clientes em potencial e desenvolver
o relacionamento com eles ao longo do funil de vendas visando fechar negécio, 1
gerente de vendas, responsavel por gerenciar os vendedores e orientar suas acdes
na dire¢cdo que a empresa deve seguir, e um diretor comercial, que monta a estratégia
de vendas e a acompanha, fazendo adaptacdes baseadas na performance do time,
além de fornecer suporte a todos os colaboradores citados anteriormente. Também é
importante citar que parte da receita da empresa € proveniente de renovacfes de
clientes que ja pagaram por acessos anteriores a plataforma, e ndo diretamente de
novas vendas. Porém, por conta da fase inicial em que a empresa se encontra, essa
modalidade representa a menor parte do faturamento e o sucesso das vendas

continua sendo a prioridade para o crescimento da receita da organizacao.

4.3 O PROBLEMA E A DEFINICAO DO DASHBOARD COMO UMA SOLUCAO

O surgimento da demanda por um dashboard de vendas surgiu da percepcao
de uma “dor” no processo de acompanhamento da performance das vendas da
empresa por parte dos executivos da startup: durante reunides, o diretor comercial
constatou que sentia falta de uma ferramenta, de simples entendimento, que desse
visibilidade da performance do setor de vendas, contendo indicadores que pudessem

suportar seu processo de tomada de decisdes. Essa falta de informacgéo claramente
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afetava o processo de priorizacdo na alocacdo dos esforcos da area e definicdo de
metas alcancaveis. Por conta da experiéncia prévia deste diretor em outras empresas,
ele sugeriu que a solugéo fosse um dashboard de indicadores: definiu-se que a melhor
maneira de sanar este problema seria através de um painel de indicadores
constantemente atualizado, que contivesse algumas das principais informagdes
capazes de trazer essa visibilidade da area como um todo. Os outros diretores
executivos da empresa concordaram que essa seria uma solucéo interessante, e que
caso tivesse éxito, poderia ser até mesmo estendida para outras areas da empresa.
Anteriormente, o monitoramento da &rea de vendas era feito apenas através de uma
planilha no Excel chamada de FP&A, sigla que significa “Planejamento e Andlise
Financeira”, do inglés Financial Planning & Analysis, a qual é apresentada na Figura
7.

Figura 7 — Recorte da planilha FP&A, utilizada para o registro de vendas anteriormente a este

trabalho.
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Na planilha apresentada na Figura 7 registravam-se as informacdes sobre as
vendas da seguinte maneira: em uma coluna, registravam-se os nomes dos clientes,
e as colunas posteriores representavam os meses dos préximos 3 anos, criando uma
matriz que “cruzava” as informagdes “nome do cliente” com os meses. Na célula onde
ocorria a interseccao entre o cliente e a data em que o produto foi vendido para ele,
preenchia-se o valor da venda. Assim, era possivel calcular o faturamento de cada
més, e ao abrir a planilha ficava féacil a consulta dos resultados das vendas nos meses
anteriores. Por todos os motivos anteriormente discutidos e pela limitacdo que este
modelo oferecia, principalmente por restringir-se apenas a observacdo do
faturamento, ndo considerando outros indicadores importantes para a area, a opgéo
escolhida foi seguir por uma solucao diferente, no caso, o dashboard.

Neste momento, apds a decisdo de que a solucéo seria um dashboard, fez-se

necesséria a definicdo das métricas que o iriam compor. Tal definigdo também veio
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da diretoria executiva da empresa e foram elencadas as 6 métricas que estariam
presentes na versao final do documento, sendo elas as mesmas que foram citadas e
explicadas anteriormente neste trabalho: a receita desde o inicio do ano vigente; o
namero de negocios fechados desde o inicio do ano vigente; a comparacao da
evolucdo da receita atual com as metas pré-estabelecidas para o fim do ano; a
suficiéncia do funil de vendas; a performance individual de cada vendedor; e a
comparacao dos resultados de faturamento com os do periodo anterior. Sobre o
relacionamento entre os indicadores escolhidos, pode-se dizer que a receita, 0
namero de negocios fechados e a performance dos vendedores tem uma relagédo
diretamente proporcional: quando um deles aumenta, os outros dois também tendem
a aumentar, pois conforme a performance de um vendedor melhora, naturalmente os
nameros de faturamento e negdécios fechados também sobem. A evolucéo da receita
ao longo do tempo também se relaciona com o indicador de suficiéncia do funil de
vendas, uma vez que quanto “mais suficiente” o funil €, maior a probabilidade de novos
negocios serem fechados, e consequentemente, maior a probabilidade de a receita
aumentar.

A justificativa para a escolha de tais indicadores baseia-se na visdo holistica
que as mesmas forneceriam sobre a performance da area de vendas, auxiliando no
planejamento e execucdo da estratégia comercial da empresa segundo a diretoria.
Além disso, para o caso especifico da empresa esses indicadores funcionariam muito
bem, principalmente, por evidenciar o nimero de negécios fechados no ano, a
performance individual de cada vendedor e a comparacao da evolucao da receita em
relacdo a meta de faturamento. Por conta do ticket médio dos produtos ser alto, um
novo negocio fechado representa um aumento expressivo nos resultados, um bonus
por performance € dado para o melhor vendedor ao fim do ano, e a area tem como
seu principal objetivo o alcance da meta pré-estabelecida, definida no inicio do periodo
com base na performance esperada do time comercial para aquele ano, considerando
a experiéncia e nivel de treinamento de cada integrante do time e o aumento que
ocorreu no numero de funcionéarios da area em relacéo ao periodo anterior, resultando
numa meta 120% maior do que a do ultimo ano. Assim sendo, o dashboard torna-se

uma ferramenta extremamente relevante para a gestao da area.
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4.4 A CONSTRUCAO DO DASHBOARD

Com a solucdo ja definida e os indicadores ja escolhidos, foi iniciado o
desenvolvimento do dashboard. Foram postas a mesa duas possiveis ferramentas
gue poderiam ser utilizadas para tal fim: o Microsoft Power Bl e o Tableau. Foi feita
uma analise das caracteristicas de ambas, que resultou na seguinte concluséo:
guanto a relacao custo-beneficio, apesar de ambas as solu¢des entregarem todos os
aspectos necessarios para o desenvolvimento do projeto, o Power Bl se destacou por
ter um valor mais baixo. Quanto a familiaridade dos colaboradores, o Power BI
também foi o escolhido, pelo fato de os colaboradores j& terem trabalhado com a
ferramenta anteriormente. E, sobre a integracdo da ferramenta com outros sistemas
utilizados na empresa, o vencedor também foi o Power BI, por conta de a empresa
ser cliente de varios servicos Microsoft que podem ser integrados com o Power BI
eventualmente. Por conta disso, o Microsoft Power Bl foi escolhido para este trabalho.

Antes de construir as visualizacdes de dados no Power B, foi necesséria a
criagédo de uma planilha no Excel que serviria como a fonte de dados deste dashboard,
adicionando as informacdes faltantes e reorganizando todas as informacdes
necessarias para a concepc¢ao do mesmo, anteriormente armazenadas na planilha
FP&A. As informacdes que ja existiam nos registros e que foram apenas
reorganizadas foram: o faturamento mensal proveniente das vendas; as metas anuais
de faturamento e o nome dos clientes. As informacfes que ndo eram registradas e
que passaram a ser registradas para que pudessem ser adicionadas a planilha e dar
mais visibilidade do setor comercial através de outros indicadores foram: a data exata
de cada venda (e ndo apenas o més em que ela ocorreu); o plano comercial que foi
vendido ao cliente; o vendedor responsavel; se aquela receita era proveniente de uma
nova venda ou uma renovagao; e a receita potencial que o funil de vendas atual
poderia gerar para a empresa. Vale ressaltar que as informacdes de faturamento, em
alguns momentos, sao divididas entre faturamento de seekers e faturamento de
solvers, os dois tipos de clientes com os quais a empresa trabalha.

Em acordo com o time de vendas, concordou-se que o vendedor responsavel
faria uma atualizacdo dos dados dessa planilha todas as vezes que um novo negdécio
fosse fechado. Apds a conclusao do primeiro preenchimento desta planilha, os dados
foram importados para o Power Bl através de um conector nativo da ferramenta, que

importa dados de uma planilha de Excel. Neste momento, foi necessario 0 processo
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de tratamento dos dados utilizando a extensdo do Power Query. Esta etapa foi
realizada apenas uma vez e ndo precisara ser realizada novamente para este
dashboard, a menos que novos indicadores precisem ser inseridos. O processo
consistiu na simples verificacdo dos formatos de cada informacao extraida (nUmero
inteiro, numero decimal, texto, porcentagem) e na atribuicdo dos formatos corretos a
cada uma delas. Uma vez formatados, os dados serdo recebidos sempre neste
formato pelo Power Bl em importacdes futuras. O Unico dado que estava fora do
formato ideal foi o faturamento, que estava formatado como texto ao invés de nimero
decimal. Apdés essa simples adaptacdo, iniciou-se a confec¢cdo do painel de
indicadores.

Em relacdo aos detalhes sobre como os indicadores seriam expostos no
dashboard, foi escolhida a visualizacdo de cartédo simples para representar tanto o
indicador da receita desde o inicio do ano vigente, quanto o nimero de negdécios
fechados desde o inicio do ano vigente, uma vez que séo indicadores que geram valor
ao serem observados isoladamente em detrimento de uma comparacao temporal, por
exemplo. Esses indicadores utilizam os dados de faturamento (somados, para
representar o total desde o inicio do ano) e nome dos clientes (contados para obter o
namero de negdcios fechados), respectivamente. A Figura 8 apresenta os indicadores
de numero de negdcios fechados e de faturamento total no periodo.

Figura 8 — Indicadores de nimero de negdcios fechados e de faturamento total no periodo utilizando

o visual de cartdo do Power BI.

11| 310,84k

Salver Closed Deals =]

16 53,44

Ceek sed Deals C5-Related Revenue [upsell.

O visual de cartdes mostra que, desde o inicio do ano até o momento da
confeccao deste trabalho, foram fechados 11 negécios com clientes do tipo Solver e
16 negocios com clientes do tipo Seeker. Além disso, a entrada de novos clientes
gerou cerca de 310 mil délares de receita para a empresa, enquanto a renovagao de

licencas de clientes ja existentes somou um valor proximo a 53,4 mil dolares.
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J& para o indicador da evolucao da receita em compara¢cao com as metas pré-
estabelecidas, foram escolhidos 2 tipos de visualiza¢gBes graficas: um visual chamado
de “medidor”. Este visual € muito semelhante a um velocimetro, que mostra qual a
porcentagem da meta anual ja foi concluida no momento da visualizacdo do
dashboard em relacéo a seu valor total, e utiliza como dados para sua concepcéao a
meta anual de faturamento para seekers e para solvers e o faturamento real para
seekers e para solvers. A Figura 9 mostra a situacédo do faturamento gerado pelas
vendas para seekers e para solvers em relacdo as metas, com seus respectivos

percentuais de totalidade.

Figura 9 — Indicador de comparacao da receita atual com as metas pré-estabelecidas, utilizando o

visual de “medidor” do Power Bl e mostrando qual porcentagem da meta o faturamento atual

representa.
Solvers Revenue Goal for 2022
77 5K
$0K 35% $208K
Seekers Revenue Goal for 2022
$291.63K
50K 57% 510K

Segundo os graficos de medidor apresentados na Figura 9, para clientes solver,
foram vendidos cerca de 72 mil délares, que representam 35% da meta de 208 mil
para este segmento. Para seekers, vendeu-se 291,63 mil dolares, representando 57%
da meta da meta de 510 mil.

O segundo visual se refere a um grafico de linhas contendo duas linhas: uma
gue cresce linearmente ao longo do tempo e representa qual a receita acumulada que
a empresa deveria ter naquele momento a fim de alcancar a meta ao fim do altimo
més do ano, e uma linha da receita real da empresa naquele momento, muito util para
representar o quao distante a performance atual do time de vendas esta de um cenéario
ideal. Esses graficos de linha também utilizam os dados de meta anual de faturamento

e faturamento real para seekers e solvers, porém com a diferenca de que esses dados
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estédo divididos més a més, possibilitando uma interpretagéo que leva em conta o fator
tempo. O indicador que representa a evolugédo temporal do faturamento em relagéo

ao numero ideal de faturamento naquele més é apresentado na Figura 10.

Figura 10 — Indicador de comparacéo da evolucao da receita atual com as metas pré-estabelecidas,

més a més utilizando o visual de grafico de linha do Power BI.

Solver Aggregated Revenue - Last Year Seeker Aggregated Revenue - Last Year
.

Os gréficos apresentados na Figura 10 mostram, com as linhas roxas, o
faturamento ideal que a empresa deveria ter ao final do més indicado no eixo X a fim
de conquistar a meta no fim do ano, considerando um crescimento ideal constante do
faturamento. Com as linhas azul e laranja, sdo mostrados os faturamentos reais dos
clientes solvers e dos clientes seekers, que podem ser comparados com a linha ideal.

Em seguida, foi escolhido um visual de tabela para evidenciar a performance
de cada membro do time, expondo respectivamente, em 3 colunas, seu home, o valor
total vendido até o momento desde o inicio do ano, e a data de fechamento do seu

altimo contrato. A Figura 11 mostra a tabela em questao.

Figura 11 — Indicador de performance individual de cada vendedor da equipe, utilizando o visual de

tabela do Power BI.

Responsible Salesperzon j:{-:—: Latzst Deal Closed at
Yuri Gomes 147.718.41 12/09/22
Thamas Feldman 123381.,60 18/D&/22
Joana Melo 451784 0812022
Pedro Andrads 36,062,786 20/10/22
Claudia Ramos 250000 12/00/22
Tatal 364 280,71 0B/M2r22

O visual de tabela ordena os vendedores com base na sua performance de
vendas, medida em délares. Para o indicador de comparacédo dos resultados de
faturamento com os do periodo anterior foi utilizado um grafico de barras, onde uma

das barras representa a receita total no ano passado e a outra a receita deste ano até
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0 momento. Este indicador utiliza os dados de faturamento e data em que este
faturamento ocorreu, para que seja possivel comparar ambos os periodos. Essa
visualizacdo permite enxergar a evolucdo na performance das vendas e, aliado ao
gréfico de linhas, estimar se a receita deste periodo superara a do periodo passado,

como mostrado na Figura 12.

Figura 12 — Indicador de comparagéo dos resultados de faturamento do ano atual com os do periodo
anterior, utilizando um visual de grafico de barras do Power BI.

Solver Sales, YoY

Seeker Sales. YoY

B2ULK

Os graficos fazem a comparacédo entre os faturamentos do ano de 2021 e do
ano de 2022 até o momento, mostrando aumentos expressivos tanto para o valor de
seekers quanto para o de solvers. Por fim, para o indicador que informa sobre a
suficiéncia do funil de vendas, foi escolhida a visualizacdo chamada de “cartdo de
linha multipla”, para que dentro de um mesmo cartdo fosse possivel mostrar qual o
valor total dos negocios dentro do funil de vendas atual (valor dos fechamentos em
potencial), a meta desse funil, e quantas vezes o valor da meta esta contido no valor
dos fechamentos em potencial, ou seja, quantas vezes o funil atual € suficiente para
0 alcance da meta de vendas. Para conceber este indicador, usa-se os dados de:
receita potencial que o funil de vendas atual poderia gerar para a empresa
(Seeker/Solver Funnel), a diferenca entre o faturamento atual e a meta de faturamento
(Seeker/Solver Target), e a divisdo entre essas duas informacgdes, que resulta nos
multiplicadores evidenciados na Figura 13 (Seeker/Solver Multiplier), os quais nos

mostram quantas vezes o funil atual é capaz de cumprir a meta de faturamento.
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Figura 13 — Indicador de suficiéncia do funil de vendas, utilizando uma visualizacédo de cartdo de linha

multipla do Power BI.

Funnel Sufficiency

$762.200 $255.753 $218.373
Seeker Funne Solver Funne Seeker Target
$135.353 3.58x 1.89x
Sohver Target Seeker Multiplier 5

alver Multiplier

Pode-se ver que o montante mostrado com o titulo de Seeker Funnel supera o

montante intitulado Seeker Target (diferenca entre o faturamento atual de seekers e a

meta pré-estabelecida) em 3,58 vezes, o que gera o multiplicador chamado de Seeker

Multiplier. O mesmo ocorre no caso dos solvers, gerando o multiplicador Solver

Multiplier, que tem valor de 1,89x.

Estas informacdes estdo dispostas de maneira bem distribuida no dashboard,

sem evidenciar nenhuma delas em detrimento de outras, ja que foi definido que todas

apresentam igual importancia para o negdécio. A Figura 14 apresenta o dashboard

obtido.
Figura 14 — Dashboard finalizado.
Solver Aggregated Revenue - Last Year
11  310,84K "
Solver Closed Deals Mew Clients Revenue _5

16

Seeker Closed Deals

53,44K

C5-Related Revenue {upsell...

Solvers Revenue Goal for 2022

Pedro Andrads

Claudia Ramos 250000 12/09/22 7 5
Total 364.280,71 08/12/22 $ }Ir 2 : é = K
50K 35% 5208K
Funnel Sufficiency Seekers Revenue Goal for 2022
$782.200 $255.753 $218.373
Seeker Funne Solver Funne Seeker Target
$135.353 3.58x 1.89x
Solver Target Seeker Multiplier  Solver Multiplier 20 ] L:jK

50K 57% §510K

Date

Seeker Aggregated Revenue - Last Year

Solver Sales, Yo

Seeker Sales, YoY

SEUEK

Uma vez que as visualizagBes estavam prontas e organizadas na pagina, foi

necessario definir o processo de atualizacdo dos dados mostrados no dashboard.



39

Como o ciclo de vendas no mercado B2B é longo e no momento atual da empresa é
incomum que ocorra mais de uma modificagdo na situacdo da area comercial dentro
de um mesmo dia, optou-se por realizar a atualizacdo dos dados com uma frequéncia
diaria, através de uma automacao do Power Bl. Além disso, essa atualizacéo foi
programada para acontecer todos os dias as 3 horas da manha no horario de Brasilia,
um horario onde nenhum dos colaboradores da empresa estara usualmente
trabalhando. Assim, os dados estardo diariamente atualizados, mostrando com
precisao os dados relativos ao fechamento do dia anterior.

Por fim, com o dashboard pronto e com uma rotina de atualizacédo bem definida,
€ necessario garantir que esses indicadores figuem disponiveis para as partes
interessadas. Para isso, foi utilizado o préprio Power Bl online, uma plataforma onde
€ possivel compartilhar os dashboards criados com os membros da empresa, de

maneira que todos tenham acesso as informacfes comerciais da startup facilmente.

4.5 BENEFICIOS GERADOS PELA EXISTENCIA DO DASHBOARD

Ao fazer uma analise rapida dos indicadores presentes no dashboard, é
possivel chegar a conclusdes como: em novembro, a receita estd estagnada em
relacdo ao més de outubro, um mau sinal quando é avaliada a evolugédo da receita
real em relacdo a evolucao ideal para o alcance das metas ao fim do ano. Também é
possivel constatar que, ja no més de novembro, que representa aproximadamente
91% do ano completo, a receita de seekers atingiu apenas 57% de sua meta, e a de
solvers, apenas 35%. Apesar disso, quando comparados com o resultado final do ano
anterior, observa-se que a receita de solvers cresceu quase 7 vezes, e a seekers mais
de 12 vezes, evidenciando uma clara evolucdo nos resultados do periodo. No
momento desta analise, 0 ano de 2022 ainda n&o acabou, e apesar de o setor estar
consideravelmente distante das metas de faturamento pré-estabelecidas, as
empresas atualmente no funil de vendas tem capacidade de superar a meta com folga,
0 que direciona os esforgos do time para 0s processos de negociagdo com essas
empresas, e ndo para a obtencdo de novos potenciais clientes. Por fim, & possivel
ranquear os membros do time em relacdo a sua performance de vendas, assim
possibilitando uma visédo geral da area.

A implementagédo do dashboard de vendas trouxe diversos efeitos positivos

para o negocio: o diretor comercial da empresa elogiou o trabalho, evidenciando sua
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satisfacdo com a visdo holistica que foi promovida, comentando que os graficos de
evolucdo mensal do faturamento em comparacdo com a meta anual ddo uma 6tima
visibilidade dos resultados atuais e auxiliam na tomada de decisdo estratégica. Ja o
diretor executivo da empresa, que ndo € tdo proximo da area de vendas, também
teceu comentarios positivos ao dizer que o dashboard € muito Gtil para conversas com
potenciais parceiros e investidores, promovendo acesso aos dados comerciais
atualizados rapidamente e permitindo exp06-los quando necessario simplesmente
acessando um link. Por fim, a gerente de vendas comentou sobre a facilidade de
monitorar a performance dos vendedores com a ajuda da tabela presente no painel,
dizendo que utiliza o dashboard sempre que tem duvidas sobre a performance de um
dos vendedores e que é uma maneira simples de consultar um dado valioso e

direcionar o trabalho.

4.6 MELHORIAS SUGERIDAS

Apesar dos impactos positivos causados por este trabalho, os stakeholders
também comentaram sobre pontos de melhoria. Um deles seria a inclusdo de um
grafico que mostrasse a projecdo de receita para os proximos 6 meses baseado nos
dados do funil de vendas: assim, o diretor comercial poderia planejar seus proximos
passos baseando-se naquele faturamento esperado. Uma outra melhoria foi a
integracao direta do Power Bl com o Pipedrive, software utilizado pela empresa para
gerenciamento dos contatos comerciais. Com essa integracdo, os dados seriam
extraidos diretamente dessa plataforma, e o preenchimento de uma planilha no Excel

gue serve como base de dados ndo seria mais necessario.
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5 CONCLUSAO

Neste trabalho, foi discutido o uso de indicadores para a area de vendas de
uma startup do modelo SaaS utilizando o Microsoft Power BI. Definiu-se que a melhor
maneira de disponibilizar esses indicadores para as partes interessadas seria através
de um dashboard da area de vendas.

Para tornar o dashboard possivel, ocorreu um processo de definicdo dos
indicadores que seriam utilizados, e foi necessario criar uma base de dados que
armazena as informacgfes necessarias para a concepcao destes indicadores e serve
como fonte de dados para o dashboard. Definiu-se que essa base de dados sera
atualizada pelos préprios vendedores todas as vezes que uma venda for realizada.
Esse processo funcionou muito bem e foi facilmente aceito pelos envolvidos.

Ao longo do desenvolvimento do trabalho, foram apresentados os indicadores
que seriam utilizados e o racional por trds da utilizacdo de cada um deles,
evidenciando como trazem valor para o processo de tomada de decisdo na area de
vendas: o numero de negdcios fechados e da receita absoluta da empresa desde o
inicio do ano fornecem uma viséo geral do desempenho da &area até o momento; 0os
indicadores de comparacdo da receita atual com as metas pré-estabelecidas
evidenciam o quéo distante do cumprimento da meta o setor de vendas se encontra,
tanto numa perspectiva temporal quanto percentual; a tabela de performance
individual de cada vendedor da equipe evidencia os profissionais mais bem-sucedidos
em sua funcéo; o grafico de barras providencia uma comparacao de resultados de
faturamento parcial do ano atual com os do fechamento do ano anterior; e o indicador
de suficiéncia do funil de vendas mostra quantas vezes €é possivel alcancar a meta de
faturamento, caso todos os clientes em potencial tornem-se efetivamente clientes.

Com os indicadores ja estabelecidos e fontes de dados definidas, foi possivel
criar o dashboard através do software Microsoft Power Bl. O processo levou cerca de
1 semana, do inicio até uma versao que pudesse ser publicada para stakeholders. O
préprio documento se atualiza 1 vez por dia automaticamente, mantendo os dados
sempre alinhados com as informacdes que se encontram na base.

Com a ajuda dos indicadores evidenciados pelo dashboard, € possivel realizar
rapidas analises como: a evolugdo da receita més a més; projetar qual sera o resultado
ao fim do periodo e pensar em medidas que possam ser tomadas com o objetivo de

potencializar esse resultado; decidir se os esfor¢cos do time devem se concentrar na
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captacdo de novos clientes em potencial ou no desenvolvimento dos clientes que
estdo no funil de vendas; entre diversas outras mais operacionais, como: 0
desempenho atual de cada vendedor e como melhorar as performances dos que
entregaram menos resultados.

O indicador de faturamento que utiliza o visual de medidor compara a receita
atual com as metas e mostra que faltam 65% de progresso para atingir a meta anual
de faturamento para solvers, e 43% para seekers. O gréfico de linhas, também relativo
ao faturamento, evidencia a evolucdo mensal deste indicador. O multiplicador indica
que o funil de vendas atual € 3,58 vezes capaz de atingir a meta de seekers, e 1,89
vezes no caso dos solvers, logo, os esforcos devem ser centrados no
desenvolvimento destes negocios. Os indicadores de niumero de negdcios fechados
e de faturamento total no periodo fornecem uma visdo do progresso da area desde o
inicio do ano, e o grafico de barras mostra como o faturamento se compara com o
periodo anterior, evidenciando um claro aumento de mais de 330 mil dolares neste
valor. A tabela indica a performance individual de cada vendedor. Tais analises foram
realizadas e o dashboard foi aprovado pelos executivos da empresa, sendo definido
como uma ferramenta de facil acesso que garante uma visdo holistica da area de
vendas e permite um melhor processo de tomada de deciséo.

Como sugestao de um trabalho a ser feito no futuro, seria interessante abordar
0 processo de integracéo do Power Bl com o software de vendas Pipedrive, uma vez
que este conector ndo existe na lista fornecida pelo proprio software, mas apenas
usando algumas tecnologias um pouco mais sofisticadas, como as APIs. Tal conector
seria de grande valia para o dashboard em questdo, uma vez que permitiria que a
base de dados fosse atualizada sem qualquer tipo de interferéncia humana, evitando

assim possiveis erros e aumentando a eficiéncia do processo.
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