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RESUMO

Atualmente o ambiente de negdcios necessita de cada vez mais inovagdo nas praticas de
gestdo, de modo a facilitar e dinamizar as tomadas de decisdes, guiando os gestores a decisdes
acertadas. Assim, este estudo de caso busca entender os impactos da implantacdo de préaticas
de Bl na gestdo do mix de produtos no varejo lojista. Sdo aplicadas andlises quali-
quantitativas dos indicadores e das percepcOes dos gestores entrevistados sobre a influéncia
do BI para entender tais impactos. Utiliza-se da técnica documental, bibliografica e do método
dedutivo, considerando os indicadores e conceitos versados pelos autores estudados. O estudo
que revelou que existe impacto positivo na gestdo do varejo lojista com a implantacéo do Bl,
ao aumentar a facilidade de obtencdo de informagdes.

Palavras-Chave: Business Intelligence. Gestdo de varejo. Marketing. Mix de produtos.



ABSTRACT

Nowadays the business environment asks for more innovation in its management, so that the
act of making decision is facilitated, leading to better decisions. This case study aims at
understanding the impacts of the adoption of Business Intelligence practices within a product
mix management of retail stores. Quali-quantitative analysis are applied to the company’s
performance indicators and on the perceptions of the manager interviewed, to understand such
impacts. Documental, bibliographic and the deductive method, considering the concepts and
indicators brough by the authors studied. This study revealed that there is a positive impact of
Bl implementation, by facilitating the access to information.

Keywords: Business Intelligence. Retail Management. Marketing. Product Assortment
Management.
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1 INTRODUCAO

Tanto na area de Tecnologia da Informacdo, quanto na Administracdo de negécios, o
termo Business Intelligence, também conhecido como BI, vem ganhando forca devido a
disponibilidade de informacGes do mercado atual e da necessidade dos gestores de terem
informac@es dindmicas sobre seus negdcios. Com o crescimento de determinadas tecnologias,
a popularizacdo dos ERPs (Enterprise Resource Planning) ou SIGs (Sistemas Integrados de
Gestdo); e o crescente potencial de geragdo e armazenamento de dados, aumentou-se a
demanda por ferramentas que pudessem extrair informacdes relevantes de negdcio desses
dados.

J& ndo é de hoje que empresas sdo expostas constantemente a pressdes, tanto externas
quanto internas. Isso as obriga a tomarem decisGes rapidas para continuarem operando e
atingindo seus objetivos. Essa necessidade de conseguir tomar decisfes rapidas para poder se
adaptar ao seu ambiente ou moldar seus processos, segundo Turban et al. (2007), torna
necessaria maior agilidade nas decisfes, em todos os niveis organizacionais. Essa velocidade
de adaptacdo, aliada a globalizacéo e a competicdo acirrada, confere ao sistema corporativo, a
necessidade absoluta de constante transformacdo. Nesse contexto, segundo Sordi (2015),
houve um aumento da expectativa dos gestores quanto a qualidade das informacdes e quanto
aos Sistemas de Tecnologia de Informacdo como um todo, seja em relacdo aos seus métodos
de coleta de dados e na utilizacdo deles em analises que possam agregar valor ao negécio.
Essa expectativa, ainda conforme o autor, conferiu ao setor de Tecnologia de Informacéo
reconhecimento, gracas ao potencial de geracdo de impacto nas estratégias organizacionais.

O termo Business Intelligence é de dificil conceituagéo devido a sua complexidade. Na
academia também se observa uma falta de consenso sobre a definig&o correta dele. Segundo
Turban et al. (2007), o termo é precedido pelo Executive Information Systems (EIS) que,

segundo Leidner e Elan ja em 1993, corresponde a sistemas desenvolvidos para possibilitar a
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executivos e gestores de alta hierarquia, o acesso a informagdes que sdo criticas para seus
processos de gestdo. Posteriormente, o termo teria evoluido para Bl é definido de acordo com
Turban et al. (2007) como: “um termo guarda-chuva que inclui ferramentas, bancos de dados,
aplicacdes e metodologias™. Tal conceito é compartilhado pelo dicionario da Gartner Group,
responsavel, segundo eles, pela primeira definicho de BIl. Ainda, o conceito ja fora
considerado amplo por nomear um processo, sem entrar a fundo sobre os requisitos de
ferramentas e métodos utilizados para executar 0 mesmo, levando-o a considerar diferentes
ferramentas, com recursos distintos disponiveis em cada uma delas (TURBAN et al., 2007).
Em sintese, pode-se entender o termo Bl como ferramentas que possibilitam a andlise de
dados gerados por outros sistemas, como repositorios de dados abertos ou outras origens de
dados; auxiliando na organizacdo da informacdo com o intuito de gerar inteligéncias de
negocio e ajudar na tomada de decisao.

A gestdo do mix de produtos, definido por Merlo (2011) como a geréncia dos
sortimentos dos produtos dentro de uma empresa. E uma érea de gestdo que tem um papel
importante dentro do desempenho do varejo. Portanto, a pesquisa buscou entender quais
foram os impactos da analise de indicadores desta area de gestdo no resultado da empresa.

Com a valorizagdo dos dados, cabe entdo as empresas identificarem métodos de
obtencéo de informac@es qualificadas, de acordo com suas areas de atuacao, e de classifica-las
de modo a facilitar a sua utilizacdo. Com o auxilio de sistemas para sua captura e organizacéo,
a empresa se qualifica a fazer uso desses recursos na melhoria dos processos de tomada de
decisdo, através do acesso a informacdo. Tais sistemas, baseados em conceitos abrangidos
pelo termo BI, podem suprir tais demandas.

Tanto na gestdo de mix de produtos, quanto na gestdo dos demais setores empresariais,
a posse da informacéo correta pode proporcionar consideraveis vantagens competitivas dentro
das empresas, sobretudo do varejo lojista. Essas praticas poder ser Uteis a empresa por
possibilitar identificagdo de perfis de consumo, preferéncias, dentre outras informagdes que
podem guiar planos de agéo corporativos.

1.1 Tema

O tema deste estudo esta concentrado nos efeitos da aplicacdo de praticas de Business
Intelligence na gestdo de mix de produtos. Segundo Merlo (2011), mix de Produto

corresponde a todos os produtos que sdao colocados a venda por determinada organizacao. Tal
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definicdo, segundo o autor, deve ser considerada através da andlise de quatro dimensdes: 1)
abrangéncia, que corresponde a quantidade de linhas de produtos disponiveis; 2)
profundidade, que corresponde a quantidade de produtos disponiveis em cada linha; 3)
extensao, corresponde ao total de itens do mix; e 4) consisténcia, corresponde a proximidade
dos produtos e linhas em relag@o a algum critério de uso final.

A gestdo de Mix de Produto corresponde ao gerenciamento das linhas e itens
disponibilizados pela organizacao para seus clientes. Essa gestdo aborda analise do mix e qual
¢ o posicionamento adequado da empresa, considerando as quatro dimensdes do mix
supracitadas. Abordando quantidades, inclusdo e exclusdo de itens na oferta de mercadorias
oferecidas pela empresa. Segundo Merlo (2011) apud McGoldrick (2002), a introdugdo ou
retirada de produtos do mix de forma errada j4 era considerada uma decisdo de muita
importancia, portanto justifica a necessidade de fazé-la com base em informagdes concretas
sobre a performance do mix (MERLO, 2011).

O estudo conduzido por Hannula e Pirttiméki (2003) teve como objetivo identificar a
utilizagao de BI nas maiores 50 empresas da Finlandia, sendo elas de diversos setores, como
industria, comércio (varejo e atacado), servicos e empresas de comunicacdo e tecnologia. Foi
identificado pelos autores que, ja em 2003, que grande parte das empresas que implanta o BI,
fa-lo para obter informac¢des de maior qualidade para planejamento e tomada de decisdo
(81%) e obter informacdes do ambiente para apoiar processos operacionais (65%).

Outro estudo conduzido por Ponelis (2011) aplicado em micro e pequenas empresas de
gestdo de conhecimento na Africa de Sul, destacou a percepcio dos gestores que maior
qualidade de informagdo seria benéfico para suas atividades de planejamento. Essa percepgao,
segundo a autora, pode ser influenciada pela propria natureza de negocio das empresas, porém
ndo deixa de ser relevante. O estudo ainda identificou que, apesar da detectada demanda pelos
proprios gestores para com melhor qualidade de informagao, poucos tém conhecimento de
formas aplicaveis de BI em seus negocios, e aqueles que possuem, o fazem de forma
incipiente.

Assim, o tema dessa pesquisa ¢ a aplicagdo de praticas de Business Intelligence na

gestdo do mix de produtos em empresa do varejo lojista.



15

1.1.1 Delimitacédo do Tema

O tema do estudo foca nos impactos obtidos pela empresa ao utilizar o Business
Intelligence na gestdo do mix de produtos, ao analisar indicadores relacionados através da

ferramenta de BI.

1.2 Desenvolvimento do Problema

Segundo Merlo (2011), as empresas de varejo no Brasil t€m como principais desafios,
a competicdo no setor, composta por empresas que atuam tanto em escalas menores quanto
corporagdes atuantes em niveis internacionais. Tal competicdo tém acentuado com a entrada
de novas empresas internacionais com processos ja consolidados e com a disrup¢do causada
pelo comércio eletronico (e-commerce) € de plataformas multicanais.

O modo de opera¢ao em empresas do varejo € complexo, visto que, segundo Lepsch e
Toledo (1998) estratégias de precificacao, formato de loja e mix de produtos devem convergir
e estar relacionados com os objetivos da empresa. Tal complexidade, em parte consideravel
dos casos, se d4 ao ver a grande gama de itens ofertados pelas mesmas e as diferentes
caracteristicas e publicos-alvo de cada um. Isso faz com que uma unidade varejista tenha uma
abrangéncia de mercado, em muitos casos, de varias classes de rendimento familiar. Isso gera
necessidade de diferentes abordagens e estratégias para lidar com tal nivel de complexidade.

Diante desse cendrio, faz-se necessdrio algum tipo de alinhamento estratégico,
incluindo a oferta de produtos para com as diferentes demandas, em busca de geragao de valor
agregado ao cliente final. Busca-se, provavelmente, o alinhamento correto entre todas essas
variaveis. Segundo Dunne e Lusch, (1999) apud Merlo (2011, p. 14), uma das maneiras de
uma empresa varejista obter vantagem competitiva ¢ a possibilidade de oferecer ao cliente
uma grande amplitude de produtos para os seus consumidores.

Tal busca por proporcionar amplitude de mix de produtos para seus consumidores por
si sO ja traz complexidade. A quantidade de itens ofertados, por si sd, j& aumenta a
complexidade do negocio. Ao levar-se em consideragdo que cada item de uma cadeia varejista
pode vir a ter diferentes precificacdes, feitas de acordo com fatores geograficos ou
socioculturais, esse aumento de complexidade ocorre de forma exponencial. Segundo Merlo

(2011, p. 15) apud Mason, Mayer e Wilkinson (1993) os varejistas ndo conseguem ter pleno
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conhecimento de todas as listas de precos e ainda, segundo Angelo (1994), ja em 1994 nao
conseguiam ter plena ciéncia de suas curvas de custos. Portanto, mesmo que tenham a
intencdo de tomar decisOes racionais sobre o mix, muitas vezes, essa falta de informacao,
impossibilita-os de chegarem a uma decisao acertada (MCGOLDRICK, 2000).

Diante desse cendrio, o presente estudo busca entender se houve impactos nos
resultados da empresa estudada apos a implantacdo da plataforma de BI para auxiliar na

gestao dos indicadores de mix de produtos.

1.3 Objetivos

Os objetivos da pesquisa se subdividem em objetivo geral e objetivo especificos,

descritos nos subcapitulos a seguir.

1.3.1 Objetivo Geral

O objetivo deste trabalho concentra-se identificar junto as aplicagdes de praticas de
Business Intelligence na gestdo do mix de produtos da empresa estudada, se foram houve

melhorias de desempenho da empresa ou melhoria nos processos de gestao.

1.3.2 Objetivos Especificos

Para entender com maior profundidade tais impactos, teve como objetivos especificos:

a) Identificar quais eram os resultados da empresa no periodo pré-implementagao
de BI;

b) Identificar junto ao gestor, quais indicadores chave da gestdo de mix de
produtos sdo de maior relevancia e como sdo utilizados nos processos
decisorios;

c) Descrever quais foram as caracteristicas das implementagdes que mais tiveram

influéncia nas métricas chaves.
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1.4 Justificativa

O presente estudo se justifica de quatro formas. A primeira relaciona-se a analise de
dados e seu grau de influéncia, assim como seu potencial de crescimento que pode ser
justificado pelas demandas de novos profissionais, assim como as tendéncias de crescimento
das tecnologias e suas oportunidades de negocio. Tal importancia se deu através da
identificacdo das tendéncias para tais praticas. A segunda justificativa se dara pela importancia
do setor de varejo lojista. A mesma que foi apresentada de acordo com sua importancia nos
aspectos econdmicos € sociais, tanto na regiao Sul do Brasil como no pais como um todo. A
terceira engloba a importancia de boas praticas de gestdo quando relacionadas a manutengao
de mix de produtos utilizando analises de dados para a academia. Por fim, se justificara a
importancia de tal estudo para o pesquisador.

Segundo o IBM Tech Trends Report (2011), uma pesquisa global que abrangeu mais
de 4000 profissionais de TI, ja considerou as tecnologias relacionadas ao processamento e
andlise de dados como as grandes tendéncias do setor. Isso inclui as praticas de BI, assim
como as suas sucessoras que incluem a utilizagdo de andlises preditivas através de inteligéncia
artificial, aprendizados de maquinas e outras tecnologias. Além disso, segundo pesquisa
conduzida pela Bloomberg Businessweek ja em 2001, 97% das empresas com faturamento
superior a cem milhdes de dolares utilizam de tais praticas na sua gestdo, subindo 7% em
comparagdo com dois anos anteriores a pesquisa. A utilizacdo dessas ferramentas, ainda
segundo pesquisa da Bloomberg, expandiu de ser usada somente em poucos setores da
organizagdo, mais notadamente em TI, para os demais setores das empresas em 9% em
relagdo a pesquisa anterior. Em relagdo ao impacto proporcionado por tais praticas € o
aumento da implementagdo das mesmas nas empresas pesquisadas pela Bloomberg
Businessweek (2001), volta de 75% consideraram a experiéncia como efetiva, sendo deste
total 25% correspondente a respondentes que afirmaram que as praticas foram muito efetivas
e os demais classificando as mesmas como de certa forma efetivas.

A Tabela 1, retirada de uma pesquisa conduzida pela IBM em 2017 revela os dados
relacionados as demandas por profissionais capacitados para ndo somente atuar em dareas
técnicas de andlises de dados, mas também gestores com capacidade de interpretacdo de

dados nos Estados Unidos.

Tabela 1 — Estatistica resumida de demanda por profissionais de anélise de dados
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. - Nu d ‘1 Salari
Nuimero de Projecio de u:;el:; ¢ Tempo médio para ;étll;l(:)
Categoria vagas em crescimento nos . g preenchimento de
2015 réximos 5 anos estimados em vaga anual em
P 2020 5 délares

Decisores aptos a
tomadas de decisoOes 812,099 14.00% 2,716,425 48 91,467
baseadas em dados

Analistas Funcionais 770,441 17.00% 901,743 40 69,162

Desenvolvedores de 558,326 15.00% 641,635 50 78,553

sistemas de dados

Analistas de dados 124,325 16.00% 143,926 38 69,949

Cientistas de dadose ¢ 55 28.00% 61,799 46 94,576

cientistas avangados

Gerentes de analytics 39,143 15.00% 44,894 43 105,909
Total 2,352,681 15.00% 2,716,425 45 80,265

Fonte: IBM (2017).

Segundo a Tabela 1, é previsto que o nimero de vagas relacionadas a cargos técnicos
de andlise de dados aumente em cerca de 15%. No lado administrativo, segundo a mesma
pesquisa a demanda por gestores com capacidade a analisarem dados para tomada de decisdes
corporativas aumentara para 110.000 vagas. Mesmo levando em consideracdo a limitagcdo da
pesquisa em termos geograficos, ja € possivel identificar uma tendéncia de crescimento pela
demanda de profissionais classificados.

Em relagdo ao setor do varejo lojista e sua importancia econdmica, segundo pesquisa
do IBGE (2016) a receita operacional liquida do setor de varejo de vestuario no periodo de
2015 a 2016 correspondeu a aproximadamente de 10% do total das demais categorias de
empresas comerciais. Ao analisar somente o estado do Rio Grande do Sul, tais niimeros
correspondem a cerca 4%. Tais nimeros demonstram a importancia de tal setor dentre as
demais empresas de carater comercial.

Olhando sob uma dtica social, a participagdo do setor de varejo de vestuario
considerando o nimero de mao de obra dos demais setores de comércio ¢ ainda mais
relevante. Ainda, aproximadamente 16% do pessoal ocupado no comércio fora ocupado pelo
varejo de vestudrio no Brasil nos anos pesquisados, numero que no Rio Grande do Sul
correspondeu a cerca de 11% (IBGE, 2016). Por mais que a categoria varejo vestuario nas
estatisticas supracitadas, inclua outras subcategorias além do nicho de mercado da empresa
estudada; nota-se a importancia desse setor para a economia brasileira.

Além dos dados, o varejo ¢ parte importante no faturamento de outros setores
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produtivos. E consumidor de grande parcela de servigos, de produtos e de insumos. Portanto,
o valor movimentado pelo mesmo e a quantidade de pessoas atingidas pelo mesmo ndo esta
limitada aos niumeros participativos do setor.

Existe pouca informagdo hoje disponivel para académicos relacionando ao Business
Intelligence e Data Analytics com o varejo hoje presentes em lingua portuguesa e aplicados
ao ambiente varejista brasileiro. Em pesquisa feita pelo pesquisador com os temas acima
listados, com filtro em artigos mais atuais (data de publicagcdo limite como 2015), foram
demonstrados pouquissimos resultados relacionados de aplicacdo ao varejo, onde apenas 3
resultados se mostraram relevantes. Nao foi encontrado, também, nenhum que fazia relacao
direta com o tema proposto. Seja na especificidade ou na procura por periddicos estrangeiros
ou nacionais. Essa falta de informagdo especifica, aliada ao constante fluxo de dados com o
avanco das tecnologias justifica a busca por transformar os mesmos em informacdes chave
para processos decisorios.

Em termos profissionais, baseados nas tendéncias observadas no mercado de atuacdo
profissional e os impactos causados pela falta de informacao precisa em processos decisorios,
percebem-se fatores que justificam o estudo sobre o tema. A convergéncia de novas
tecnologias e o armazenamento de dados oriundos de diversas fontes hoje disponiveis tornam

necessaria a pesquisa e o aprofundamento sobre o tema.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Cadeia de Abastecimento

Para melhor entendimento das caracteristicas e beneficios propiciados pelo varejo, faz-
se necessario o entendimento e a definicdo das etapas presentes no ciclo de negociagdo de um
produto nesse ambito. Como definido anteriormente, o varejo tem como publico alvo, em sua
grande maioria dos casos, os consumidores finais. Essa intermediagcdo feita pelo varejo,
porém, ¢ somente uma das etapas presentes na cadeia de abastecimento. Segundo Bertaglia
(2016), corresponde aos processos requeridos para a geragdo de valor para os clientes, através
da disponibiliza¢do de mercadorias e servigcos nos locais e tempos solicitados pelos clientes.
Trata-se de uma sequéncia de eventos que variam de acordo com a natureza do negdcio, assim
como os produtos e servigos oferecidos, as estratégias adotadas pela organizagao.

O varejo caracteriza-se, dentro das etapas da cadeia de abastecimento, por intermediar
a negociacdo de produtos e servicos na Ultima parte da cadeia, diretamente para 0S

consumidores finais.

2.1.1 Varejo

Tanto o varejo nacional, quanto o internacional, estdo passando por mudancas
significativas nos ultimos anos, com o desenvolvimento e a expansao do comércio mundial e
da abertura de mercados. O advento do comércio online e a mudanca de comportamento dos

consumidores, causada pela difusdo de novas tecnologias, t€ém exigido que varejistas se
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adaptem a essas novas realidades e a esses novos perfis de comportamento.

Segundo Mason et al. (1993) apud Merlo (2011), varejo é conceituado como o ato de
vender e prestar servigos para o consumidor final. De acordo com esse conceito, o varejo nao
esta limitado em termos de tipos de produtos ou servigos vendidos ou prestados para seus
consumidores, mas ¢ abordada como uma atividade unica. Merlo (2011, p.2) ainda traz a
concepgdo de Levy e Weitz (2008 p.) que, por outro lado, veem o varejo como: “um conjunto
de atividades que adicionam valor a produtos ou servigos vendidos a individuos para consumo
proprio ou familiar”. A primeira definicao delimita o varejo como sendo uma Unica atividade,
enquanto a segunda, expande o termo varejo como conjunto de atividades. O varejista,
portanto, pode ser entendido como, segundo Merlo (2011), o intermedidrio que faz a ligacao
entre fabricantes e consumidores, facilitando a negociacdo e a troca de recursos entre as
partes. Ampliando o conceito de varejo, Merlo (2011 p. 4) cita Dunne e Lusch (1999), que
viam o varejo com um olhar mais amplo. Enquanto outras defini¢des eram baseadas somente
na atividade final, ou na venda. Os autores incluem as demais etapas necessarias para colocar
a mercadoria ou prover o servi¢o para o consumidor final.

Casas (2013) também cita a grande gama de defini¢bes para o termo varejo. O autor
traz as defini¢des de Spohn e Allen (1977 p.3), que ja viam o varejo como sendo: “a atividade
comercial responsdvel por providenciar mercadorias e servicos desejados pelos
consumidores”. Casas (2013) também traz outras definigdes importantes para o entendimento
do termo, como a definicdo pela American Marketing Association (Associacdo Americana de
Marketing), que vé o varejo como sendo uma unidade de negocio que efetua a compra de
mercadorias de diversas fontes, sendo elas fabricantes, distribuidores ou até outros varejistas e
entdo efetua a venda dessas mercadorias para consumidores finais. Casas (2013) que,
independente das definicdes consultadas, a maioria delas se baseiam em caracteristicas em
comum. Segundo ele, a caracteristica mais presentes nas definicbes do termo varejo é a

prerrogativa de negocia¢do com consumidores finais.

2.1.1.1 Utilidade do Varejo Dentro da Cadeia de Abastecimento

Como visto anteriormente, o varejo consiste na intermediacdo entre os membros
geradores de produtos ou servigos, com os clientes finais. O varejo proporciona varias
vantagens para os membros da cadeia de abastecimento, tanto para os membros que se

encontram em etapas anteriores, quanto aos membros em etapas posteriores dentro da cadeia.
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Nesta secdo serd abordada a localizagdo do varejo dentro da cadeia, assim como os beneficios
que a intermediacgdo varejista propicia aos integrantes do sistema de distribuigao.

Segundo Merlo (2011 p. 2) o varejo integra a cadeia de abastecimento, encontrando-se
como intermedidrio entre os fabricantes (geradores de produtos ou servigos) e os
consumidores finais. Atuando como um facilitador dos processos de trocas entre as partes. Na
Figura 1, representando uma cadeia de abastecimento de produtos, podemos identificar de

forma visual o encaixe do varejo dentro do sistema de distribuicao.

Figura 1 — Etapas de uma cadeia de suprimentos

Industria Atacado Varejo Consumidor

Fonte: Merlo (2011).

Com base em Merlo (2011) e Casas (2013) o varejo beneficia tanto os fornecedores e
distribuidores (ou atacadistas) dentro de uma cadeia de abastecimento, quanto os clientes
finais. Em relacdo aos beneficios do intermédio para os fornecedores, Casas (2013) cita que o
varejista auxilia as empresas produtoras através da diminuicdo da necessidade de contatos
necessarios no processo de venda. Ainda segundo o autor, ao transferir a fun¢do de
distribui¢do dos produtos para o cliente final para o profissional do varejo, a empresa nao
experiencia os custos oriundos desse processo de venda, e pode focar-se na sua atividade
principal. Em relagdo ao beneficio do intermedidrio varejista aos consumidores finais, Casas
(2013) ainda cita que a possibilidade de o consumidor contar com produtos em tempo, local e
quantidade necessaria ¢ uma das vantagens possibilitadas por esse modelo de cadeia. Além
disso, ele ainda cita que o consumidor final ainda conta com a vantagem de poder beneficiar-
se de um processo profissional de compra, feito pelo varejista, que ¢ um especialista no

assunto (SANTOS; COSTA, 2002).

2.1.2 Mix de Produtos

Mix de produtos, ou “analise do sortimento de produtos disponibilizados pelo varejista

para seus clientes”, ¢ um elemento muito importante para o varejo (MERLO, 2011, p. 102).
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Nesse trecho, serdo abordados os conceitos relativos ao mix de produtos, as origens do termo
como ¢ definido o mix de produtos e as principais formas de defini¢do de mix de produtos,
qual a importancia de definir uma estratégia para a definicdo do mix e qual o impacto que

uma boa estratégia relacionado ao mix de produtos pode ter para os varejistas.

2.1.2.1 Origens do Mix de Produtos

Antes do aprofundamento dos aspectos tedricos relacionados ao Mix de Produtos, ¢
importante entender os processos que levaram a deteccdo da necessidade do termo, assim
como o processo do qual derivou o conceito. Esse processo surge da necessidade de

ampliacdo e adaptacdo do Mix de Marketing ao setor varejista (MERLO, 2011).

O Mix de Marketing, ou composto de Marketing, ¢ um conjunto de estratégias
relacionadas aos produtos, pracgas (locais de venda), promog¢do e preco (LAMB; HAIR JR;
MCDANIEL 2013). Esse conjunto de estratégias, ainda segundo este autor, define a atuagdo
de uma empresa dentro dos seus mercados de escolha, levando em consideragdo analises de
forcas externas e capacidades internas da empresa que facilitardo a insercao e consolidacao da

cempresa.

O Mix de Varejo, por sua vez, trata exatamente das mesmas dimensdes, porém
adaptadas as necessidades do varejo (MERLO 2011, p. 7). A defini¢do de Mason, Mayer e
Wilkinson (2009), vé o termo como contendo todas as dimensdes do Mix de Marketing,
incluindo as dimensdes de pessoal (empregados e pessoas que atuam na linha de frente, tendo
contato direto com os clientes) e de apresentagdo, que representa o ambiente fisico do
estabelecimento. Esse conceito ¢ compartilhado por Lamb, Hair Jr. ¢ McDaniel (2013, p.
246), que afirma que “a combinacdo dos seis Ps projeta a imagem da loja, que influencia nas
visdes dos consumidores”. Os consumidores, portanto, se baseiam nessas impressdes para
fazer a comparacdo entre lojas. Os conceitos relacionados ao Mix de Varejo e a sua

convergéncia para um mercado alvo pode ser melhor entendido através da Figura 2.
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Figura 2 — Componentes do mix de varejo
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Fonte: Lamb, Hair Jr. e McDaniel (2013).

Sendo assim, o primeiro passo ao analisar e desenvolver um mix de varejo é iniciar

pela oferta de produto, também conhecida como mix de produtos ou composto de produtos.

2.1.2.2 Processos de Defini¢bes de Mix de Produtos

Com base em Lamb, Hair Jr. e McDaniel (2013) e Stadler e Munhoz (2013), as
ponderacdes acerca do composto de produtos, ou mix de produtos, sdo as mais importantes ao
iniciar o processo de definicdo do mix de marketing. Somente através da defini¢do do
produto, e do mercado-alvo a ser explorado, é possivel definir as demais dimensGes presentes
no composto de marketing. Porém, o produto ndo se trata apenas do objeto tangivel e das suas
caracteristicas fisicas, mas também é formado das percepcbes dos consumidores sobre ele,
tanto no &mbito emocional quanto nos beneficios proporcionados por ele. De acordo com
Lamb, Hair Jr. e McDaniel (2013), quanto maior a capacidade de um produto saciar as
necessidades e desejos do seu publico-alvo, maior a capacidade de ele aumentar seu valor
agregado diante aos olhos do seu consumidor-alvo e, portanto, maior a vantagem do seu
produto em relacdo a concorréncia, independente do fator preco. Portanto, a abrangéncia e a
profundidade do mix de produtos sdo indicadores importantes na definicdo do mix de
produtos (LAMB; HAIR JR; MCDANIEL, 2013).

Abrangéncia, conforme os autores supracitados, corresponde a diversidade de linhas

de produtos, ou diferentes categorias de produtos, presentes no composto de produtos da
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empresa. Ainda segundo Lamb, Hair Jr. e McDaniel (2013), empresas disponibilizam em seus
compostos diversas linhas de produtos com o intuito de diversificar o risco, por possibilitar
uma diviséo das vendas e evitar uma dependéncia da organizacéo por determinados itens ou
linhas de produto especificas.

Profundidade, por outro lado, corresponde a quantidade de produtos ofertados em
cada linha de produtos. Lamb, Hair Jr. e McDaniel (2013) ainda afirma que as empresas
optam por disponibilizar um mix de produtos abrangente e profundo, a fim de diversificar o
risco. Ainda segundo o autor, as empresas optam por linhas com grande profundidade a fim
de atingir publicos com diferentes necessidades e desejos assim como equilibrar
sazonalidades nas vendas.

A defini¢ao de um portfolio de produtos a serem oferecidos pela empresa, no entanto,
se modifica ao longo do tempo. Essas modifica¢cdes segundo Lamb, Hair Jr. e McDaniel
(2013) e Stadler e Munhoz (2013) devem estar alinhadas com a estratégica gerencial, levando
em consideracdo o alinhamento das escolhas com o posicionamento perante o mercado,

aumentando a receita e o resultado da empresa, além de diversificar os riscos.

2.1.2.3 Gestdo de Mix de Produto

Com a mudanca das forcas externas e internas, o posicionamento do mix de produtos
de uma empresa pode necessitar de revisdes para que se atinjam melhoras resultados.Esse
processo de mudanga de posicionamentos e de composi¢cdo do mix de produtos tanto em
abrangéncia quanto em profundidade é conhecido, segundo Stadler e Munhoz (2013) como
gestdo de mix de produtos. O autor destaca que, o processo de decisdo sobre o composto do
mix deve ser estruturado e desenvolvido através da analise do mix hoje existente, assim como
no surgimento de novos produtos no mercado. Para efetuar uma boa gestdo do seu mix, 0
gestor devera estar ciente do seu entorno, ter seu mercado-alvo bem definido, conhecer as
estratégias da concorréncia e ter estipulado uma estratégia que agrega maior valor aos seus
clientes do que os concorrentes. Compreendendo estas variaveis, ele podera entdo, iniciar a
definicdo da sua estratégia de sortimento e apos a definicdo do modo de operacdo, definir as

inclusdes de produtos no mix e suas respectivas quantidades (MERLO, 2011).

2.1.2.4 Estratégia de Sortimento
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A estratégia de sortimento, basicamente, pode ser definida em duas dimensdes,
definidas pela abrangéncia e pela profundidade. Tomando como base essas duas dimensdes, e
0s espectros resultantes das combinacdes desses dois fatores, a Figura 3 abaixo mostra as

possiveis estratégias de sortimento de produtos no varejo.

Figura 3 — Estratégias de sortimento
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Fonte: Adaptado de Merlo (2011).

A primeira estratégia de atuacdo, especialista de categoria, corresponde as
organizagOes que disponibilizam em seus mix de produto uma gama baixa de diferentes
categorias, porém com grande quantidade de produtos em cada categoria. Segundo Mattar
(2011), essa estratégia de crescimento ka vinha crescendo muito devido ao surgimento de
novos nichos especificos de mercado. Segundo Lee e Stekel (1999) apud Merlo (2011), essa
categoria entdo ja era reconhecida como sendo referéncia no processo de escolha dos
consumidores. Porém, McGoldrick (2002) ressalta que os especialistas de categoria, por
focarem em pouca amplitude de categorias, sofrem grande influéncia de fatores
macroeconémicos e novas tendéncias. Tais caracteristicas, sequndo Cadeaux (1999) apud
Merlo (2011), forcam o varejista a proporcionar maiores niveis de servicos aos seus
consumidores.

A segunda estratégia de sortimento, que comp@e baixa quantidade de categorias e
pouca profundidade de produtos, corresponde as lojas de conveniéncia. Segundo Merlo (2011,
p. 111):

Os varejistas que adotam essa estratégia sdo denominados lojas de conveniéncia e
obtém vantagem competitiva principalmente pelo nivel de servico prestado ao
cliente (horario de atendimento flexivel e prolongado, além de localizacdo
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estratégica), ou seja, 0 sortimento ndo é um dos principais pontos fortes desses
varejistas.

Esse maior nivel de atendimento aos clientes, em tempo de disponibilidade, agrega
valor ao cliente, e consequentemente, permite que essa categoria de varejistas possa desfrutar
de margens maiores e mais significativas. McGoldrick (2002) destaca, porém, a necessidade
de varejistas que optam por essa modalidade de sortimento o desafio de conseguirem atrair 0s
clientes para seus estabelecimentos através da disponibilizacdo de produtos que cumpram essa
funcgéo, visto que esse posicionamento ndo atrai consumidores com compras e necessidades
prévias.

A terceira forma de atuacdo, composta de alta profundidade de itens e alta abrangéncia
de categorias, s3o conhecidos como “Lojas de Departamento”. Ainda segundo o autor, eles o
sdo conhecidos como tal devido ao alto custo relacionado a manutencdo de um mix de
produtos complexo, contendo varias categorias e produtos em cada uma delas. Apesar dessa
forma de atuacdo contar com vantagens como o grande fluxo de consumidor, eles também
sofrem com custos altos de investimento em estoques, giros de estoque reduzidos e riscos de
obsolescéncia dos produtos e os altos custo com a estrutura necessario para acomodar 0s
produtos do seu mix (MATTAR, 2011).

A quarta estratégia de sortimento, segundo Merlo (2011), corresponde as lojas de
descontos. A caracteristica principal desse tipo de varejo é a grande quantidade de categorias
comercializadas com pouca profundidade em cada uma delas. Enquanto por um lado essa
categoria ainda mantém o grande fluxo de pessoas atraidas pela grande variedade de
categorias de produtos disponiveis, por outro ela acaba néo incorrendo aos mesmos custos de
manutengdo do mix que as Lojas de Departamento por limitarem a quantidade de itens
disponiveis (MERLO, 2011). Apesar dessa vantagem, o autor ainda cita que empresas que se
encaixem nesta estratégia devem estar cientes da falta de fidelidade de seus clientes.

As empresas do varejo devem, segundo Merlo (2011) optar por uma das estratégias de
sortimento citadas acima de acordo com o ambiente no qual estdo presentes, seus recursos e

forcas internas e o publico-alvo a ser atingido.
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2.2 Estratégias Relacionadas a Inclusdo e Exclusdo de Itens no Mix de Produtos e ao

Dimensionamento do Estoque de Itens

A modificacdo dos componentes do mix de produtos de uma empresa € uma decisdo de
grande relevancia para as empresas. Nilsson e Host (1987) ja citavam que 0s custos relativos a
introducdo erronea de novos produtos no mix varejista superam os custos relacionados ao erro
de nédo introduzir os produtos no primeiro momento oportuno. Ainda segundo os autores,
qguando o gestor esta incerto sobre o potencial de mercado de certo produto, deve aguardar a
insercdo de tal produto por outras empresas, a fim de reduzir os custos relacionados a um
produto mal recebido pelo mercado (MERLO, 2011).

Por outro lado, caso o gestor do varejo se depare com oportunidades de novos
negocios atraves da oferta de novos produtos, defende-se a execucdo de andlise de aceitacdo
desse produto junto ao consumidor. Sugere-se, também, entender quais necessidades o
produto pretende suprir para o seu cliente, analisando se este atende aos anseios ou desejos do
publico-alvo buscado pelo varejista. Além dos critérios relacionados as preferéncias dos
consumidores, Mattar (2011) afirma que potencial de mercado, diferenciais de lucratividade e
margem, descontos concedidos pelos fornecedores e possiveis efeitos nas vendas de outros
produtos dentro do mix, devem ser considerados.

Em relacdo a deciséo de retirada de itens do mix de produtos, Nilsson e Host (1987) ja
retratavam que se a opcdo pela retirada ndo estiver bem fundamentada, o gestor ndo devera
proceder com o processo de retirada desse produto de circulacdo nos seus estabelecimentos.
Aponta-se, ainda, que a retirada errdnea de um produto pode levar clientes fiéis a produtos ou
marcas a buscarem por outros varejistas. Ampliando esse tema, Borle et al. (2005) cita que as
perdas relacionadas a vendas cruzadas que, em muitos casos, ndo sao de total conhecimento
dos gestores, podem ser perdidas ao se reduzir o sortimento de itens.

Por outro lado, McGoldrick (2002) defende que, caso o varejista note que o produto
esteja com baixa performance, deve analisar o caso com profundidade. Mesmo que encontre
de baixo giro de estoque ou das margens de contribui¢do, sendo possivel a retirada do produto
do mix, ha uma exigéncia quanto a certificacdo da retirada. Nesse ponto, a remocao desse
produto deve estar em concordancia com os desejos dos consumidores.

Decisdes relacionadas as quantidades de itens disponiveis devem ser pautadas por
aspectos macro econdémicos, como tendéncias e variagdes na economia nacional, aspectos de

negociacdo com fornecedores, possibilidades de devolugdes de produtos e obsolescéncia e
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demais fatores (MERLO, 2011). Casas (2013) também sintetiza que a defini¢do de oferta de
produtos deve ser feita levando em consideracdo trés aspectos chave: a previsdo de demanda,
a analise de elementos que se relacionem ao desempenho individual da empresa e a
determinacdo do nivel de atendimento das demandas dos consumidores associado as
expectativas de lucro do varejista.

Os processos de compra para varejo de vestuario ou com operacgdes ligadas a moda,
devem se ater ao curto ciclo de vida dos produtos, causados pela mudanca nas tendéncias de
moda. Casas (2013) defende que uma boa estratégia para evitar as perdas relacionadas a
rupturas e super estocagem, seria manter um historico de demandas de diferentes modelos,
além de relacionados essas evolucGes de demandas e comportamentos dos consumidores a

alguma variavel que possa explicar tais flutuacdes.

2.3 Business Intelligence (BI)

Como referenciado anteriormente, o termo Bl compreende uma série de ferramentas e
metodologias no desenvolvimento de analises de dados que possam auxiliar o processo de
tomada de decisdo corporativa. Pretende-se abordar as ferramentas e métodos que vieram a
originar o BI, bem como o0s principais componentes, seus procedimentos de implantacdo em
empresas, a fim de compreender os métodos envolvidos e pré-requisitos. Almeja-se,

inclusive, conhecer as possiveis aplicacGes de Bl na gestdo do mix de produtos do varejo.

2.3.1 Origem do BI

O BI, segundo Turban (2007), foi conceituado pelo Gartner Group na década de 1990.
Contudo, a origem do conceito tem inicio nos primeiros relatérios oriundos de Sistemas de
InformacBes Gerenciais (SIG). O autor complementa que esses relatorios eram estéaticos,
incapazes de gerar analises com maior profundidade e efetuar cruzamentos (ndo eram
multidimensionais). Com o surgimento do conceito de Sistemas de Informagdes Executivas
(EIS), esses relatorios se tornam multidimensionais e possibilitaram o cruzamento de
informac0es, capacidade de geragédo de previsdes e identificacdo de tendéncias e analises sob

demanda. Com a evolucédo dessas ferramentas e metodologias de anélise, o termo EIS passa a
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ser reconhecido como BI. A Figura 4 detalha as etapas e responsabilidades dos individuos

envolvidos em um processo de implantagdo de Bl e na geracdo de andlises.

Figura 4 — Arquitetura de um processo de Bl
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Fonte: Turban (2007).

Para Turban (2007), o BI possui cerca de quatro grandes componentes, que seriam um

data warehouse, uma colecao de ferramentas de manipulacéo e anéalise de dados, um processo

definido de Business Perfomance Management (BPM) e uma interface de usuario.

2.3.2 Data Warehouse

Um data warehouse, na sigla DW, pode ser traduzido do inglés para depdsito de dados.

E um repositdrio especial, adaptado para suportar aplicacdes de analise de negocios. La estdo

contidas as informacgdes de negdcio captadas e organizadas que poderdo ser utilizadas por

outras ferramentas na confec¢do de relatorios utilizados pelos executivos para fundamentar as

decisbes (TURBAN, 2007). As caracteristicas principais de DW sdo as seguintes:

Integrado = € apto a conciliar informacdes de diferentes origens e padroniza-
las e organiza-las para facilitar analises;

o Organizado por temas = sdo organizados de modo a conter informacées

relacionadas a temas especificos e que contém informagdes que possam

ser Uteis a resolver problemas de neg6cio daquele tema especifico;
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o Variavel no tempo = um DW contém informacOes histdricas sobre o0s
dados. Isso confere o poder de detectar variacOes, identificar tendéncias

e previsdes de acordo com as flutuacdes presentes na massa de dados;
e Nado-volatil = um DW néo pode sofrer alteracBes nas entradas de dados. Toda

correcdo ou alteracdo a suas informacdes deve ser feita em registros novos.

Um DW entdo, serve como agregador de informacgdes oriundas de diversas fontes
relacionadas ao fato de negdcio a ser resolvido e como origem para a geragdo de analises.
Esse componente permite que as ferramentas de analise de dados tenham bases confiaveis e

organizadas para suprir seus relatorios.

2.3.3 Ferramentas de Manipulacéo e Analise de Dados

Analise de dados corresponde ao método utilizado pelos usuarios para gerar
informacdes relevantes para o negdcio, por meio de uma massa de dados e uma ferramenta
que possibilite interpretar esses dados, os transformando em informacgdes de negécio. Essas
andlises, possibilitadas por um conjunto de ferramentas, possibilita que o usuario gere
relatorios que incluam as informacgdes de maior relevancia para o problema que ele deseja
identificar ou resolver. Essas ferramentas e métodos promovem analises com maiores
detalhamentos através de consultas multidimensionais (cruzamento entre informacdes),
geracdo de alertas e modos graficos de visualizacdo e organizacdo das informacdes para
melhor intepretacdo (TURBAN, 2007).

2.3.4 Business Process Management (BPM)

O BPM, conforme Turban (2007, p. 191) ja era definido como “uma estrutura para
organizar, automatizar e analisar as metodologias de negdcio, métricas, processos e sistemas,
de modo em impelir o desempenho geral de uma empresa”. Esse processo auxilia o gestor a
adequar as acOes da empresa aos objetivos propostos, alem de alinhar os processos quanto a
busca pelos objetivos, e medir a eficAcia de todo esse sistema a fim de melhorar o
desempenho empresarial como um todo.

A relacdo para os dois termos se da pelo BPM estar atento as correlagdes entre

atividades em departamentos distintos e as influéncias destes em outros departamentos.
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Enquanto isso, Bl tende a focar sua atengéo a problemas dentro de cada departamento, e com
dificuldade sdo vistas aplicagdes que englobam o escopo organizacional. Cabe, entédo, aos
processos de implementacdo de Bl serem planejados para que possam ser utilizados para
analises BPM (TURBAN et al, 2007) e possam abranger departamentos distintos, através de
padronizacBes de processos e métricas.

Na Figura 5, é possivel identificar as diferengas entre as implementaces de Bl

tradicionais e 0s aspectos necessarios para o Bl para que ele possa ser melhor utilizado em

conjunt

0 com o BPM.

Figura 5 — Bl tradicional versus Bl em conjunto com BPM

Fator Bl tradicional Bl para BPM

Escala Departamental Empresarial

Concentragao Histérico Oportuno

Decisoes Estratégico e tatico Estratégico, tatico e operacional
Usudrios Analistas Todos

Orientagao Reativo Proativo

Processo Dimensao ilimitada Ciclo fechado

Medidas Meétricas Indicadores principais de desempenho
Vistas Genérico Personalizado

Visuais Tabelas/diagramas Painéis/placares

Colaboragao Informal Embutido

Interagao Puxar (perguntas ad hoc) Empurrar (alertas)

Anélise Tendéncias Excecoes

Dados Somente numérico Numérico, texto, etc.

Fonte: Turban (2007).

O BI, apesar de ser capaz de entregar informacdes que auxiliam em decisdes, deve ser
implementado com base em principios do BPM. Um processo de Bl alinhado aoc BPM pode,
ja segundo Turban et al. (2007), promover uma integracdo entre os diferentes departamentos e
prevenir acdes que venham a ser tomadas para desenvolvimento departamental que influem

negativamente em outros setores de uma organizacao.

2.3.5 Visualizagdo

As tecnologias que ddo suporte aos usudrios, auxiliando na interpretagdo dos dados
através de recursos visuais que facilitam o entendimento e o processo de analise, sdo

conhecidas como ferramentas de visualizagdo de dados. Essas tecnologias incluem, nao
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somente as opcdes graficas relacionadas a modelos de gréficos, representacGes tabulares e
painéis, mas também ferramentas de georreferenciamento em mapas, animagdes e videos.
(TURBAN 2007).

Essas ferramentas sdo tdo importantes quanto as a correta formulacdo de um DW e
uma integracao de processos via BPM, visto que auxiliam nas decisfes corporativas devido a
identificacdo rapida das informagdes necessarias. Turban et al. (2007, p. 124) ja elaborava

sobre essa nogao.

Quando reconhecemos tendéncias visualmente, podemos verificar a importancia
destas usando modelos preditivos que fornecem vantagens comerciais significativas
em aplicagdes que mudam contetdo, transacdes ou processos. Uma agdo segura,
baseada em métodos superiores de analise visual de dados, ajuda as empresas a
melhorar a renda e evitar erros caros.

As ferramentas de visualizacdo, portanto, auxiliam os gestores a tomarem decisfes
fundamentadas por dados, muitas vezes em tempo real. Isso lhes garante velocidade nos seus
processos e consequentemente uma maior agilidade da empresa a responder a tendéncias e
forcas externas. O processo de implementacdo de Bl nas empresas, levando em consideracédo
todas as etapas e componentes necessarios para seu bom funcionamento, pode influenciar
positivamente tanto setores organizacionais isolados, mas deve procurar influenciar os
diferentes departamentos dentro dos fluxos operacionais para melhor performance.

Neste capitulo foram conceituados os temas chave de varejo, mix de produtos gestao
de mix de produtos e BI, além de termos especificos de cada area que serdo importantes para

o desenvolvimento do tema e identificacdo da proposta de pesquisa pelo leitor.
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3 METODOLOGIA

Neste capitulo serdo abordados os métodos utilizados na pesquisa. Contemplara
classificagdo dela quanto aos seus objetivos, tipo de pesquisa, natureza da abordagem,
procedimentos técnicos utilizados, sujeitos de pesquisa e o plano de coleta de e andlise de
dados. Tais procedimentos serdo abordados de modo a melhor atingir os objetivos propostos
pela pesquisa.

Primeiramente, serdo discutidos temas relacionados a classificagdo da pesquisa quanto
a sua abordagem, detalhando as influéncias de tal escolha nos objetivos propostos. Em
seguida sera detalhado o tipo de pesquisa quanto aos seus objetivos e por fim, serdo abordadas
as técnicas para a obtencao de dados assim como as limitagdes da pesquisa de acordo com a

metodologia de pesquisa adotada.

3.1 Classificacdo Quanto a Abordagem

A classificacdo dos tipos de pesquisa € dividida entre trés, segundo Creswell (2010):
pesquisa qualitativa, pesquisa quantitativa e pesquisa mista. Essa classificagdo normalmente
se diferencia através da crenga de pesquisa qualitativa como sendo aquela que se baseia em
palavras e hipdteses de cunho mais aberto e com menor controle de varidveis, enquanto a
abordagem quantitativa ¢ relacionada a andlise numérica, opondo-se aos elementos de uma
pesquisa qualitativa. O autor caracteriza a pesquisa mista como contendo elementos das
ambos tipos de pesquisas anteriormente citados. A proposta de abordagem a ser tomada no
projeto serd a de pesquisa mista, escolha a qual se justificard devido as diferentes formas de

obten¢do dos dados e os métodos utilizados para a anélise e interpretacao desses dados, de
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acordo com a classificacdao de pesquisa adotada por Creswell (2010) e Costa e Costa (2017).

Creswell (2010) define pesquisas de métodos mistos como sendo aquelas que
incorporam elementos oriundos de ambas as pesquisas qualitativas e quantitativas. Ao abordar
os métodos de pesquisa mistas, ¢ possivel convergir os dados obtidos através dos métodos
qualitativos ¢ dos métodos quantitativos, a fim de reforcar e complementar um ao outro.
Como a pesquisa buscou aliar as analises de resultado com as percepgdes do gestor, o método
misto se torna aplicavel.

Creswell (2010) define trés métodos distintos de metodologias aplicados as pesquisas
mistas, compostas por métodos sequenciais, concomitantes e transformativos. Segundo o
autor, métodos sequenciais s3o aqueles em que o pesquisador procura complementar os
resultados oriundos de um método com os resultados obtidos com o segundo método. Sao
analisados separadamente, em sequéncia. No método concomitantes, ainda segundo este, sdo
cruzados na mesma andlise, através de um método de integracdo. Nos métodos
transformativos, sdo utilizados de enfoques tedricos ao se estipular uma forma de analise para
os dados obtidos através dos métodos qualitativos e quantitativos. Na Figura 6, sdo

sintetizadas as principais caracteristicas dos trés tipos de pesquisa.

Figura 6 — Diferenca entre os métodos quantitativos, qualitativos e mistos

Tende a ou Abordagens Abordagens Abordagens de

métodos mistos

tipicamente ...

qualitativas

quantitativas

e Usa essas
suposigoes
filosoficas

Declaragdes de
conhecimento
construtivistas/
reivindicatérias/
participatorias

Declaragoes de
conhecimento
pos-positivistas

Declaragdes de
conhecimento
pragmaticas

« Emprega essas
estratégias de
investigagao

Fenomenologia,
teoria fundamentada,
etnografia, estudo de
caso e narrativa

Levantamentos e
experimentos

Sequenciais,
concomitantes e
transformativas

< Emprega esses
meétodos

Questdes abertas,
abordagens
emergentes, dados de
texto ou imagem

Questdes fechadas,
abordagens
predeterminadas,
dados numéricos

Tanto questdes
abertas quanto
fechadas, tanto
abordagens
emergentes quanto
predeterminadas,
e tanto dados

e analises
quantitativos
quanto qualitativos

» Usa essas
praticas de
pesquisa a
medida que o
pesquisador

Posiciona-se

Coleta significados dos
participantes
Concentra-se em um
conceito ou fendmeno
anico

Traz valores pessoais
para o estudo

Estuda o contexto

ou o ambiente dos
participantes

Valida a precri¢ao dos
resultados

Faz interpretagbes dos
dados

Cria uma agenda para
mudanga ou reforma
Colabora com os
participantes

Testa ou verifica
teorias ou
explicagdes
Identifica variaveis
para o estudo
Relaciona as
variaveis em
questdes ou
hipoteses
Observa e avalia
as informacdes
numericamente
Usa abordagens
nédo tendenciosas
Emprega
procedimentos
estatisticos

Coleta tanto dados
quantitativos
quanto qualitativos
Desenvolve uma
justificativa para a
combinagao
Integra os dados de
diferentes estagios
da investigacao
Apresenta quadros
visuais dos
procedimentos do
estudo

Emprega as
praticas tanto

da pesquisa
qualitativa quanto
da quantitativa

Fonte: Creswell (2010).
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A escolha por se aplicar os métodos de pesquisa mista, foi baseado em Creswell (2010,

p. 44) onde se resume que

[...] um projeto de métodos mistos ¢ util quando a abordagem quantitativa ou
qualitativa em si ¢ inadequada para um bom entendimento de um problema de
pesquisa, ou quando os potenciais da pesquisa quantitativa e da pesquisa quantitativa
ndo conseguem proporcionar o melhor entendimento.

A adogao de somente um método de pesquisa tradicional, qualitativo e quantitativo,
ndo seria suficiente para atingir todos os objetivos propostos por essa pesquisa, dadas as
consideracdes de Creswell (2010) e os objetivos desta pesquisa, que sdo de aliar os impactos
quantitativos da implantacdo e também entender as percepc¢des dos gestores sobre o assunto.
Para isso, a pesquisa buscou analisar ambas fontes conforme a definicdo de Creswell (2010)
de andlises sequenciais, analisando inicialmente os resultados quantitativos para

posteriormente complementa-los com as percepgdes do gestor.

3.2 Classificacdo Quanto aos Objetivos

A classificagdo quanto ao objetivo da pesquisa, segundo Sordi (2017, p. 76) define

que:

O tipo de pesquisa quanto ao seu propdsito indica o objetivo maior do pesquisador.”
O autor classifica quanto aos seus objetivos, de forma que cada tipo indica a
intengdo do pesquisador ao propor e executar a pesquisa no tema. Segundo ele,
pesquisas sdo classificadas quanto aos seus objetivos entre pesquisas descritivas,
exploratorias e explicativas. Enquanto cada a classificacdo de pesquisa quanto ao
seu objetivo contém suas caracteristicas distintas, alinhamentos aos objetivos do
pesquisador e vantagens e desvantagens, devera ser considerada somente a pesquisa
exploratdria, opcdo de classificacdo quanto ao objetivo escolhida e detalhada nesta
secao.

Sordi (2017) afirma que a pesquisa de exploratoria se adequa bem a topicos nos quais
a principal motivagdo do pesquisador se da pela vontade de aprofundamento no assunto,
devido a falta de informagdes presentes sobre ele. Como mencionado anteriormente, na
apresentacdo da justificativa para esse projeto de pesquisa, ao se pesquisar aplicacdes do
Business Intelligence no varejo brasileiro ndo se obtém resultados que saciem a busca por
informacodes relacionadas ao tema ou que considerem os aspectos relacionados ao varejo

lojista brasileiro, embora o termo esteja presente em diversos artigos relacionados a outros
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temas. Devido a inten¢do de aprofundamento do pesquisador sobre os assuntos estudados e a
falta de informagdes encontrados sobre ele na academia, foi optado por efetuar a pesquisa

exploratoria.

3.3 Instrumentos Relacionados a Obtencéo dos Dados Qualitativos

Aborda-se neste item a forma prevista para obtenc¢ao de dados utilizados na pesquisa,
que foi feita através de entrevistas, analise de dados corporativos e resultados operacionais
relacionados a decisdes de mix de produtos, e dados de utilizagdo da ferramenta de BI.
Também ¢é abordado o método de andlise de dados utilizado de acordo com o tipo de coleta
definido. Serd também abordada a importancia das escolhas por tais técnicas de obtengdo de
dados, assim como suas caracteristicas, vantagens e limitagdes. Como a pesquisa foi feita
utilizando método misto, utilizou-se métodos distintos para a obtencdo dos dados qualitativos
e quantitativos. Serd abordado inicialmente o procedimento para obtencdo de dados
qualitativos e posteriormente os procedimentos para a obtencao dos dados quantitativos.

De acordo com Sordi (2017, p. 78), a entrevista se trata do “ato de apresentar questdes
ao entrevistado e registrar as respostas dele”. E de responsabilidade do pesquisador certificar-
se de que existe estimulo para que o entrevistado fale, devendo ele utilizar de técnicas que
gerem tal estimulo por parte do pesquisado. Essas técnicas utilizadas, ainda segundo as ideias
de Sordi (2017), devem colaborar com o tipo de entrevista a ser aplicado.

As entrevistas com os sujeitos de pesquisa foram feitas utilizando as perguntas
desenvolvidas de acordo com o quadro tedrico encontrado a seguir. De acordo com cada um
dos objetivos propostos e quais os autores que discursam sobre o tema, foi elaborado uma

série de questdes a serem aplicadas inicialmente durante entrevista com o gestor.
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Tabela 2 — Quadro tedrico para as entrevistas

Objetivos especificos

Etapa Autores Perguntas
. Ifl?ntlﬁcar resultados Casas (2013); 1. anls publicos-alvo foralm~
pré-implementagdo de BI . ~ . considerados para a concepgao
ficar indi Identificacdo da empresa Lamb, Hair Jr. e do modelo de negbeio?
ohldentl 1ear 1nd1cado~res quanto ao publico-alvo McDaniel (2013), 2. Quais fatores 1%1 ﬂueﬁciaram
chave usados na gestdo do Merlo (2011) .

mix de produtos a opgdo por eles?
e Entender as
caracteristicas da
implantagdo que tiveram
maior impacto nos
indicadores

3. Como ¢ feita a escolha de

produtos a serem ofertados

para o mercado alvo?
Identificagdo da estratégia de = Casas (2013, Merlo 4. Qual o papel dos produtos

posicionamento (2011); escolhidos na diferenciacdo
McGoldrick (2002)  dos competidores?

5. Quais foram os motivos que

levaram a empresa por optar

por tal estratégia?

6. Como a empresa controla
suas ofertas de produtos?

7. Quais fatores influenciam na
manuten¢ao ou retirada de
produtos do mix?

8. Como a empresa dimensiona
o volume de itens necessario
para os ciclos operacionais?

9. Como a empresa mede a
eficiéncia do dimensionamento
de itens presentes no mix de
produtos?

Identificacdo de métodos de Casas (2013);
gestdo de mix de produtos Merlo (2011);
aplicados McGoldrick (2002)

10. Quais eram as principais
dores de gestdo de mix de
produtos facilitadas com a
implantagdo do BI?
Identificar fatores de sucesso Casas (2013); 11. Como foram abordados os
na implantagdo de BI que Merlo (2011 )’, indicadores responsaveis pela
influenciaram positivamente a McGoldrick (2062) gestdo de mix de produtos pelo
gestdo de mix de produtos implantador?
12. Como era compartilhado o
acesso a indicadores dentro da
equipe?

13. Como era feito o controle
do mix de produtos pré

o Identificar as percepgdes
dos gestores quanto ao

resultado obtido através
das implantagdes

Fonte: IBM (2017).

Identificar a percepcao dos
gestores quanto aos resultados
obtidos na implantagao

Leidner e Elam

implantagdo?

14. Qual foi o impacto da
implantagdo no método de
gestdo?

15. Quais foram os impactos
no compartilhamento de
informagdes e na seguranca da
informagao?

Sordi (2017) divide a forma de obten¢ao de dados através de entrevistas em diferentes
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tipos, nos quais diferentes técnicas sdo aplicadas de modo a estimular o entrevistado. Tais
tipos compreendem entrevistas com grupo focalizado, entrevista semipadronizada, entrevista
centrada no problema, entrevista etnografico, entrevista fenomenologica, entrevista de historia
oral, entrevista criativa e entrevista com especialistas. Sordi (2017) define que entrevista
semipadronizada ¢ mais bem aplicada a publicos que possuem conhecimentos sobre o topico
a ser abordado, que possibilitam que os eles estejam aptos a responder com plenitude
perguntas de ambito aberto, porém focadas em assuntos relacionados ao tema proposto. Fora
escolhido aplicar questdes abertas para se consiga ter informagdes mais detalhadas e
contextualizadas, possiveis através da analise de conteudo e de perguntas complementares. A
op¢do do pesquisador por optar pelo modelo de entrevista semipadronizada se deu,
principalmente, pelas caracteristicas do caso estudado.

O processo ocorreu em duas fases distintas. A primeira caracterizou-se por uma
primeira conversa, onde foram apresentadas perguntas a serem respondidas de acordo com as
pautas abordadas e citadas anteriormente. Essa fase ocorreu com o envio do questionario a ser
respondido para o gestor da empresa e a explicacdo das perguntas para o entrevistado através
de ligacdo remota.

O segundo, deu-se por meio de conversas informais, onde as disposi¢cdes e
consideragdes resumidas pelo pesquisador foram apresentadas para analise do entrevistado,
através de ligagdo e conversas através de aplicativos como o WhatsApp, segundo a Técnica de
Disposicao da Estrutura (TDE). Essa técnica, segundo Flick (2009) consiste em, ap6s feita a
entrevista inicial e analisado a transcricdo da mesma, demonstrar os achados ao entrevistado a
fim de validar as informacdes selecionadas e também estruturar os conceitos restantes.

As primeiras questdes formuladas para a entrevista visaram aprofundar-se na
estratégia de negocio da empresa, a fim de conhecer as escolhas de publico-alvo e suas
caracteristicas na empresa estudada. Elas abordaram as escolhas de publico-alvo, as
caracteristicas desse publico e suas demandas, assim coimo a estratégia de diferenciagdo da
empresa. Elas foram aplicadas de modo a aproximar o pesquisador da empresa e nao tém
impacto direto no tema da pesquisa e facilitar a discussao das demais perguntas.

A segunda categoria de questdes abordou os processos utilizados pela empresa para
gerenciar o seu mix de produto. O objetivo dessas questdes foi aproximar o pesquisador das
estratégias utilizadas para gerenciamento de mix de produtos, também com o objetivo de
facilitar a discussdo quanto aos impactos da implantagdo de BI na empresa. Essas questdes
também serviram de auxiliares ao tema da pesquisa a0 promover maior entendimento pelo

caso estudado.
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A terceira categoria conteve as questdes diretamente ligadas ao tema da pesquisa,
buscando entender como seu deu o processo de implantacdo de BI e quais foram os resultados
obtidos através da utilizagdo do BI pela empresa na sua gestio de mix de produtos. As
questdes relativas ao processo de implantagdao serviram de auxilio ao estudo de caso,
possibilitando o detalhamento do estudo de caso.

Devido a necessidade de obtencao de informagdes relacionadas ao tema de estudo da
pesquisa com os entrevistados, além de informagdes adicionais relacionadas, optou-se por tal

modalidade de obten¢ao de dados através da entrevista semipadronizada.

3.3.1 Analise dos Dados Qualitativos

Conforme Sordi (2017), a principal técnica para andlise de dados qualitativas ¢
baseada no conteudo. Ele complementa sobre a importancia de tal metodologia ser derivada
da origem das informacgdes, que sdo normalmente apresentados de forma textual ou sonora.
Embora o autor ainda citar outras formas possiveis para a analise de dados qualitativos, ¢
devido as caracteristicas destes captados durante as entrevistas, que fora definida a forma de
analise via técnicas de andlise de conteudo.

Sordi (2017, p. 107) ainda define analise de conteudo como sendo

Um conjunto de técnicas de analise das comunicagdes visando obter por
procedimentos sistematicos e objetivos de descricdo do contetido das mensagens
indicadores (quantitativos ou ndo) que permitam a inferéncia de conhecimentos
relativos as condigdes de producao/recepgdo (variaveis inferidas) dessas mensagens.

Bardi apud Sordi (2017) ainda complementa que as atividades englobadas pela forma
de andlise escolhida sdo divididas em fases, sendo estas: pré analise, exploragdo do material e
tratamento dos resultados. Miles e Huberman apud Sordi (2017), por sua vez, descrevem as
fases como sendo definidas pela sumarizacdo e empacotamento de dados, reorganizagdo e
desenvolvimento de proposi¢cdes para explanacdo. Embora ambos utilizem diferentes
explicagdes, segundo Sordi (2017). Em sintese pode-se concluir que definem a anélise de
dados como tendo uma etapa de tratamento da informacao inicial, uma etapa de organizagao
dessas informacdes tratadas de forma a propiciar o processamento delas em explicagdes.

O processo de andlise adotado seguiu tal modelo. As informacdes oriundas do

processo de entrevista e validadas ap6s a demonstracio do TED foram classificadas em
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dimensdes e categorias, classificando os dados obtidos. Essa classificacao, segundo Sordi
(2017), facilita no inicio da explicacdo dos dados e, posteriormente através da classificagdo
dessas primeiras explicagdes, culmina na geragao de conclusoes.

Feitas as primeiras classificagdes, fora feita exploracao do material e das respostas as
perguntas, de modo a compreender se as respostas estavam condizentes com os objetivos
propostos para as perguntas, e tratar os dados, caso necessario. Esse tratamento fora feito ao
entrar em contato com o gestor e esclarecer os pontos que nao ficaram condizentes ou nao
foram abordados pela resposta recebida. Apds esse tratamento, os dados foram novamente
analisados de modo a formular perguntas que pudessem entrar em mais detalhes.

A ultima etapa consistiu na analise dos resultados, onde foram feitas inferéncias sobre
as questdes respondidas. Com base nessas inferéncias, foram feitas explicacdes sobre as

informacodes encontradas € o que elas podem representar no contexto em que foram obtidas.

3.4 Definicdo do Sujeito da Pesquisa

O sujeito de pesquisa foi escolhido por conveniéncia, devido ao carater restritivo das
informagdes a serem abordadas e devido as dificuldades causadas pela crise sanitaria causada
pelo COVID-19. Dentro deste contexto, foi entrevistado o gestor geral da empresa Delta, que

aceitou participar do estudo de caso de forma remota.

3.5 Instrumentos Relacionados a Obtencéo dos Dados Quantitativos

Aborda-se, aqui, a metodologia utilizada para a obten¢do dos dados quantitativos a
serem posteriormente cruzados com os dados de origem qualitativa. Os dados de origem
quantitativa, nesse projeto de pesquisa, compreenderam duas principais origens e finalidades.
A primeira sendo dados de utilizacdo da ferramenta, utilizados para compreender o acesso a
informag¢ado da empresa e a segunda foi baseada em dados de resultado e analise das principais
métricas de negdcio relacionadas ao tema da pesquisa, utilizados para identificar variagdes
nos resultados possivelmente causadas pela utilizagao do BI.

Sordi (2017) define como método de pesquisa documental, aqueles que utilizam
captura de documentos, registros e objetos, sejam eles feitos de forma fisica, como de forma

digital. Como neste projeto de pesquisa ambas origens de dados quantitativas foram obtidas
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através de consulta a meios digitais, a mesma pode ser inserida em tal classificagdo e utilizou
de tais métodos e instrumentos para a obten¢do de ambos os dados. Ambos dados foram
obtidos através de consulta a base de dados da aplicagdo BIMachine, com a devida
autorizagao dos participantes.

A pesquisa obteve dados de acessos do gestor da empresa participante com acesso aos
painéis e fontes de informagdes sobre o mix de produtos das empresas, de modo a avaliar a
frequéncia de acesso dessas fontes de dados pelos gestores. As informagdes chave dessa fonte
de dados sdo as estatisticas de acesso, como mencionadas na se¢ao de analise de dados
posteriormente. Esses dados de acesso foram obtidos através da andlise de registros de acesso
ao BIMachine feito pela propria ferramenta.

Também foram avaliados a evolucao de performance das empresas pesquisadas em
temas relacionados ao mix de produtos. Sao avaliados a fim de entender, em conjunto com as
estatisticas de acesso, a influéncia das informagdes presentes nas decisdes sobre o mix e
consequentemente, a performance de métricas do gerenciamento de mix de produtos. Esses
indicadores foram obtidos através da consulta direta ao projeto de BI da empresa, que incluia
informagdes relacionadas ao faturamento, estoque e metas. Em alguns casos, foram feitos
aprofundamentos em informagdes que nao se encontravam presentes no projeto, utilizando de

ferramenta de analise de dados (Excel ou o proprio BIMachine).

3.5.1 Analise dos Dados Quantitativos

A andlise dos dados de origem quantitativa foi realizada por meio da analise de
intervalos mensais, conforme Sordi (2017). Como os dados de utiliza¢do e os dados referente
a resultados obtidos tém objetivos distintos, ambos serdo explorados e analisados de forma
distinta.

Os dados referentes a utilizagdo da plataforma, com objetivo de entender a frequéncia
e modo de utilizacdo da plataforma pelos gestores, foram analisados em intervalos mensais.
Foram estabelecidas as médias de atividades mensais, utilizando-se de médias gerais e moveis
de acesso a ferramenta. As defini¢cOes das variaveis a serem consideradas para tal podem ser
vistas a seguir e seguem modelo proposto por Sordi (2017) e Anderson et al. (2013). A opgao
pela utilizacdo de atividades desempenhadas na ferramenta, e ndo puramente seus acessos,
visa poder detalhar mais o engajamento dos usudrios, visto que ndo € possivel identificar

dentro de acessos a quantidade de tempo de permanéncia na ferramenta, fator que pode ser
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crucial para identificar engajamento com a ferramenta. As métricas analisadas foram:

Atividades mensais a plataforma: variavel quantitativa de razdo, que
representa contagem de atividades na plataforma, desde o inicio da
implanta¢do na ferramenta;

Crescimento mensal em atividades (m): varidvel quantitativa de razao, que
representa o crescimento em quantidade de acessos, ao analisar a quantidade de

acessos em m, a serem divididos pela quantidade de acessos em m-1.

Os dados referentes aos resultados obtidos nas métricas chaves de gestdo de mix de

produtos foram obtidos através da andlise da variacdo mensal desses indicadores ao longo do

tempo da pesquisa, feitos de forma mensal. Tais varidveis estdo relacionadas aos assuntos

abordados anteriormente, no referencial tedrico, como definidas por Merlo (2011) e Casas

(2013). As variaveis analisadas sao listadas abaixo:

Cobertura (linhas): varidvel quantitativa de razdo, representada pela variagdo
na quantidade de linhas vendidas em relacdo ao total de linhas comercializadas
(ativas), em percentual;

Cobertura (itens): variavel quantitativa de razao, representada pela variagao na
quantidade de itens negociados (ativos) em cada linha em relagdo ao total de
itens na linha especifica, em percentual;

Variagdo mensal nas coberturas (m): varidvel quantitativa de razdo,
representada pelas variagdes nas coberturas em m em relacdo as coberturas em
m-1, em percentual;

Variagdo na quantidade de produtos meédios por atendimento: variavel
quantitativa de razdo, representada pela quantidade de itens vendidos (SKUs)
dividida pela quantidade de vendas;

Variagdo no faturamento mensal (m): varidvel quantitativa de razao,
representada pela variagdao no faturamento em m em relacao ao faturamento em
m-1;

Evolucdo de quantidade vendida: andlise de série temporal de quantidade

vendida (varidvel quantitativa de razao), de acordo com suas categorias;

Enquanto as métricas selecionadas na analise dos dados de acesso busca entender quao

importante a ferramenta € no dia-a-dia dos usuarios, a andlise dos resultados busca aliar essa

importancia na gera¢cao de melhorias.
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3.6 Integracdo dos Dados Qualitativos e Quantitativos

A integracdo entre os dados de ambas origens, parte importante em pesquisa de
método misto, seguiu modelo citado por Sordi (2017) de conexdo de interpretagdes de fatos a
fins de geracdo de conhecimento. Sordi (2017, p. 79) explica o processo de geracao de
conclusdes na pesquisa quantitativa-qualitativa, afirmando que “a pesquisa do tipo
quantitativo-qualitativo geralmente envolve mais de um tipo de ldgica entre dedutiva, indutiva
e abdutiva.”. A diferenciagdo entre as diferentes possibilidades de inferéncias também pode

ser observada na Figura 7.
Figura 7 — Diferentes logicas de interpretacao

Logica dedutiva: deriva uma conclusdo a partir de axiomas (“teorias”) e fatos
(“observagdes”). Exemplo:

e Axioma: Todos os seres humanos sao mortais.
e Fato: Socrates € um ser humano.
e (Conclusdo: Logo, Socrates é mortal. (dedugao)

Logica indutiva: deriva um axioma (“teoria”) fundamentado em conhecimento prévio e
observagdes. Exemplo:

¢ (Conhecimento: Socrates € um ser humano.
e Fato: Socrates é mortal.
e Axioma: Portanto, eu suponho que todos os seres humanos sao mortais. (generalizagao)

Logica abdutiva: a partir de um axioma (“teoria”) e de fatos (“observacdes”) deriva-se uma
premissa (“diagnostico”). Exemplo:

e Axioma: Todos os seres humanos sao mortais.
e Fato: Socrates é mortal.
® Premissa: Portanto, Socrates deve ser um ser humano. (diagnéstico)

Fonte: Sordi (2017).

A derivagdo de logicas a serem utilizados nesse projeto de pesquisa, obedeceu ao
padrao de logicas abdutivas, como definidas por Sordi (2017), dadas as observagdes e os
aspectos tedricos relacionados nos capitulos anteriores. Portanto, as informagdes obtidas na
pesquisa consistirdo em premissas sobre o que foi observado, com base na teoria, € ndo em

dedugdes.
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3.7 Limitagdes do Método

Dada a defini¢do de método de pesquisa vista anteriormente, onde fora optado por
adotar método de pesquisa mista; assim como as premissas citadas para analise de dados de
ambos métodos e as escolhas dos sujeitos de pesquisa, limita-se a proposta de estudo. Tais
limitagdes condizem ao método aplicado para cruzamento das métricas obtidas
quantitativamente, influéncia de viés de pesquisador e eficicia do método de entrevista
adotado além de questdes relacionadas a amostragem.

O processo de entrevista, a ser conduzida utilizando entrevista semipadronizada, ainda
esta aberto a interpretacdo do pesquisador. Apesar de tal método conter a etapa TDE, onde ¢
solicitada a validacdo dos dados obtidos junto ao entrevistado, ndo € possivel garantir que tal
influéncia seja eliminada por completo. Além disso, no processo de entrevista, € possivel que
o entrevistado ndo responda questionamentos relacionados a utilizagdo da plataforma com
respostas qualificadas, por sensibilidade a exposi¢do de terceiros ou até de cargos
participantes.

A opcao pelo estudo de caso, pela sua natureza individual, nao possibilita
generalizagdes quanto aos seus resultados. Portando, os resultados obtidos através da pesquisa
ndo poderdo explicar comportamentos de unidades de andlise diferentes, de qualquer forma
esse nao era o objetivo da pesquisa. O objetivo visava fazer andlises mais aprofundadas sobre

os resultados obtidos e, portanto, fora selecionada somente uma unidade.
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4 ESTUDO DE CASO

Neste capitulo serdo analisados e descritos os dados obtidos através das coletas de
dados qualitativos e quantitativos, assim como uma breve descri¢ao das atividades da empresa
e seu mercado-alvo. A andlise e descricao dos dados qualitativos e quantitativos foi feita de
acordo com o procedimento estabelecido no referencial tedrico.

Constam nesse o histdrico e as caracteristicas da empresa, seus processos de gestdo
internos ¢ as informagdes e analises baseadas nas informagdes coletadas através da pesquisa
quantitativa e qualitativa. Abordam-se as andlises de estatisticas de acesso da empresa ao
sistema, os seus resultados gerenciais com base nos indicadores destacados e também a

percepcao dos gestores de acordo com a entrevista.

4.1 Histdrico e Caracteristicas da Empresa

A empresa Delta vem atuando no setor de varejo desde 29 de agosto de 2015, nascida
do sonho de um casal de empreendedores. A empresa surgiu com o objetivo de ofertar
produtos de alta qualidade focados no publico infantil pré-adolescéncia e nas maes recentes.
Segundo os gestores, o publico-alvo da empresa sdo as novas familias, mais especificamente
as mdes de “primeira viagem”, publico que eles consideram estar mais antenados nas
novidades. A opgao por atender a esse publico se deu, de acordo com eles, “Devido ao poder
de consumo, o convicio social e a interacdo nas redes sociais”, fator que segundo eles cria
maior demanda para os produtos que a empresa disponibiliza. Para isso, a empresa busca
disponibilizar produtos que venham a atender esse publico, ao trazer ofertas que antes so

seriam possiveis através de compras online. A Figura 8 mostra o estabelecimento.



47

Figura 8 — Frente da loja

Fonte: Website Corporativo da Loja.

Os produtos ofertados pela empresa sdo de alto-valor agregado. A empresa presa pela
qualidade das marcas disponibilizadas para seu publico, assim como o seu nivel de servigo.
Tais preocupagdes refletem o interesse da empresa em manter um publico fiel a seus produtos,
buscados através de acdes de integragdo e engajamento praticadas pela empresa junto a sua
comunidade. O mix ofertado, segundo os gestores, busca seguir as novidades disponibilizadas
pelas marcas trabalhadas, de modo a acompanhar as tendéncias de mercado. As escolhas de
componentes de mix, ¢ importante para a diferenciagdo segundo os gestores, dado que eles
optam por trabalhar com marcas de renome nacional e internacional, de modo a atender um
publico exigente quanto hé disponibilidade de produtos de maior qualidade.

A diferenciacdo da competi¢do ¢ complementada também através das praticas de
venda da empresa. O formato de vendas por consultora e o relacionamento com sua carteira
de clientes se torna processo importante da venda. Devido a exigéncia desse publico, a equipe
¢ capacitada a atender e tranquilizar o publico quanto aos produtos. O processo de venda da
empresa ¢ feito através de atendimentos de clientes transeuntes, assim como através da
confeccdo de listas de cha de bebé. A Figura 9 apresenta a disposi¢do de alguns produtos

ofertados pela loja.
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Figura 9 — Disposi¢édo de produtos: brinquedos
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Fonte: Website Corporativo da Loja.

A empresa ¢ de pequeno porte, faturando em média R$ 120.000 por més. A empresa ¢
composta de dois socios, uma gerente de loja e mantém uma média de cinco vendedoras
ativas. As vendas s3o unicamente feitas através da loja, com a possibilidade de utilizagdo do

website dela para gerar orcamentos para os produtos.

4.2 Processo de Gestdo

Na gestdo da empresa, os proprietarios se baseavam nas informagdes colhidas através
de um sistema ERP. Essas informagdes eram posteriormente tratadas e analisadas com a
utilizagdo de planilhas, para todas as decisOes taticas e estratégicas necessarias, inclusa a
gestdo de mix de produtos. Com o crescimento da loja e consequentemente aumento de
produtos em seu mix, a empresa passou a necessitar de maior agilidade na gestdo de seus
processos, através da automatizacdo, principalmente relacionados a gestdo de estoque e
compras de produtos.

Na gestdo do mix de produtos, a empresa utiliza de estratégias diferentes de acordo
com a categoria de produto. Em categorias com maior influéncias de moda, como ténis e
roupas, a empresa busca abrir pedidos de acordo com os lancamentos das colegdes. Em
categorias de maior valor agregado e com menor variabilidade de tendéncias, como a de
moveis, os pedidos a fornecedores sdo feitos de acordo com as vendas efetuadas através de

catdlogos. Nos demais produtos, o dimensionamento de estoque, profundidade e abrangéncia
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do mix eram feitos com bases nos perfis de venda e de estoque. Os pedidos eram langados
caso a quantidade em estoque para determinado produto estivesse abaixo da média de vendas
dos ultimos meses, devido ao tempo de entrega do produto. Essas analises eram feitas caso a
caso, com o auxilio de tabelas eletronicas (excel). A inclusdo ou retirada de itens do mix de
produto sdo feitas através da andlise das vendas dos produtos conforme a média de sua
categoria, caso um produto esteja tendo performance inferior de venda com relacdo aos seus
similares. Para segmentar os pedidos a serem feitos, a empresa iniciava a analise através da
verificacdo dos produtos e suas vendas a nivel de marca, tentando manter também um
equilibrio entre as categorias de produtos vendidos. Quando necessario, se analisa as compras
a nivel de SKU, sobretudo para itens com diferentes caracteristicas (tamanho, cor e material).
Na busca por ferramentas que pudessem facilitar na analise dos indicadores de mix de
produtos, a empresa iniciou a implantagdo de um projeto de BI que viesse a auxiliar no
processo de tomada de decisdo quanto aos produtos ofertados. O projeto foi iniciado em
setembro de 2019, com o foco inicial no acompanhamentos das vendas da equipe e do mix de
produtos. Nesse momento fora analisada a performance da equipe quanto a sua performance
de venda, inclusive com relagdo a sua capacidade de movimentacdo de itens em estoque e
itens de maior valor agregado. Para avaliar a performance da equipe de vendas, a empresa
utiliza o sistema de metas. As metas sdo utilizadas pela gestdo para influenciar a irem atras
dos objetivos estratégicos da empresa. Todas essas metas sao medidas semanalmente, onde os
vendedores que as atingem tém direito a compensa¢des monetarias no final do més. O time ¢é
avaliado conforme seu ticket médio, seu faturamento, sua quantidade média de produtos por
venda e a quantidade de itens vendidos, sendo que a empresa utiliza de 3 cendrios de metas
(100%, 110% e 120% de atingimento), onde cada cenario de atingimento possui um adicional
de compensacao, seja ele em aumento de percentual de comissdo ou bonificacao diferenciada.
Os principais indicadores analisados pela empresa até esse momento, eram com
relagdo a qualidade dos atendimentos das vendedoras. As metas da equipe eram baseadas em
dois indicadores de venda, (faturamento e quantidade de atendimentos) e um indicador de
diversificacdo de oferta (produto por atendimento). A ado¢do do regime de metas ndo somente
vinculada a venda visava garantir maior movimentacdo de produtos. Na Figura 10, podemos
ver o painel inicial de navegacao da empresa dentro do BI. Nesse painel foram reunidos os
principais indicadores utilizados pela gestao, com a possibilidade de detalhamentos ao acessar

os demais painéis através dos icones na esquerda.
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Figura 10 — Painel inicial de navegacéo do projeto de BI
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Nesse painel € possivel identificar que a empresa utiliza de quatro cenarios de meta,

que sdo compensados de forma distinta pela gestdo. E possivel perceber também que a

empresa tem acesso ao histérico de seus principais indicadores, de modo a poder comparar a

performance no periodo selecionado. A distribui¢ao do faturamento entre as linhas também ¢

demonstrada no painel, o que pode auxiliar na gestdo de compras de produtos.

No painel de detalhamento de mix produtos, visivel abaixo na Figura 11, o projeto

detalha as vendas dentro dos participantes do mix de produtos. O objetivo desse dashboard ¢

possibilitar ao gestor da empresa verificar qual o percentual das linhas, marcas e categorias

com saida sobre o total delas, possibilitando verificar o giro dos produtos dentro do seu mix.

Figura 11 — Painel de anlise de mix de produtos
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Fonte: Projeto de Bl da Empresa.
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Nesse painel ¢ possivel ver o desempenho de vendas das principais classificagdo de
produtos, o que pode auxiliar o gestor a tomar a¢des que visem o aumento das movimentagdes
das linhas ainda ndo movimentadas. Nas tabelas ao final do painel ¢ possivel tracar um
comparativo com o mesmo periodo do ano anterior, que possibilita ao gestor avaliar o
desempenho das categorias com o intuito de eliminar alguma sazonalidade. O painel ainda
possibilita a navegacao para um painel de extrato de produto, onde o gestor pode analisar cada
produto individualmente e verificar quem sdo seus principais clientes ou vendedores, seu
perfil de venda e quantidades em estoque.

O projeto evoluiu ao final do ano para a gestdo de estoque e para a gestdo de carteira
de clientes, com o intuito de auxiliar os gestores a identificar pontos de ressuprimento dos
itens em oferta, assim como analisar a carteira de clientes de modo a identificar pontos de
contato e de reativacdo dos clientes inativos. O objetivo nessa segunda etapa era de facilitar o
processo de compra dos gestores, identificando produtos com tendéncia a ruptura e produtos
com performance inferior de rotatividade. Foram desenvolvidos indicadores de cobertura de
estoque, giro de estoque, pontos de estoque minimo e maximo e pontos de ressuprimento, de
modo a auxiliar no processo de compra de mercadorias. Na Figura 12, podemos ver o painel

de estoque da empresa.

Figura 12 — Painel inicial de controle de estoque
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Fonte: Projeto de BI da Empresa.

Nesse painel inicial de estoque, a empresa pode ter acesso as suas posicdes atuais e
historicas de estoque, avaliando o mesmo em cada uma das classificagdes de produtos da

empresa. Nos painéis de detalhamento acessiveis através dos icones na parte superior do
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painel, o gestor pode ter acesso a informagdes chaves de giro e cobertura dos itens dentro do
seu mix, além de um painel de auxilio de compras que auxilia no planejamento das compras,

considerando o historico de vendas e o saldo fisico em estoque.

4.3 Descricao e Analise dos Dados Qualitativos

Com o intuito de conhecer mais sobre o processo de gestdo de mix de produtos da
empresa Delta, assim como entender a facilidade possibilitada pela automatizagao do
processo de gestdo através do BI, se tornou necessaria a aplicacdo da pesquisa com o0s
responsaveis pelas decisdes de compra e de gestdo de mix de produtos.

A coleta das informacgdes foi efetuada de forma remota, através de ligacdo de
teleconferéncia e através de comunicagdo informal, principalmente no aprofundamento de
questdes de maior amplitude com o gestor entrevistado. A opcao pela entrevista remota foi
feita devido a distancia ao caso estudado.

Nessa secdo serao abordadas as caracteristicas da implantacdo de BI na empresa,
conforme informacdes obtidas através da entrevista com a empresa, de modo a identificar

suas etapas e processos, além dos resultados obtidos com a implantagao do BI pela empresa.

4.3.1 Analise dos Dados Quantitativos

Conhecer as caracteristicas da implantagdo ¢ importante ao analisar os impactos dela
no resultado de uma empresa. Um papel ativo da empresa em todas as etapas de implantagao
pode ser crucial para garantir um BI integrado aos processos e estratégias de negodcio da
empresa, conforme levantado no referencial tedrico. Portanto, entender os papéis
desempenhados tanto pela empresa quanto pelo implantador pode ser importante para
entender os resultados obtidos através do Bl

Segundo o gestor entrevistado, “Fizemos a anélise juntos e definimos a melhor forma
de formatar a gestdo do mix de produtos”. Nesse modo, ¢ possivel dizer que tanto na
defini¢do das dores de negocio a serem resolvidas quanto na estruturacdo das visdes dos
dashboards teve a participagdo da empresa. Essa participagdo ativa da gestdo pode ser um
ponto positivo de resultado, pois tende a garantir que os processos e métricas utilizados para a

gestdo do negocio se encontrem abordados pelo BI.
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Um fator importante também para o sucesso da implantagcdo do BI se trata da difusdo
das informacgdes trazidas por ele. Essas informagdes podem auxiliar tanto na defini¢do de
estratégias, mas também guiar as atividades das equipes operacionais. Segundo o gestor, as
informacdes de resultado da empresa sempre foram transparentes para a equipe dentro da

empresa, salvo algumas restri¢gdes. Conforme o gestor:

As consultoras de venda tinham acesso aos relatérios do sistema ERP que
utilizamos, além de uma tabela em excel com preenchimento manual delas para que
pudessem acompanhar o seu desempenho. Hoje com o BI elas tem acesso a algumas
informagdes e andlises com uma melhor apresentacdo dos dados e de maneira
automatica, hoje elas ndo precisam mais preencher os dados manualmente. Fazemos
um acompanhamento e apresentamos os resultados semanalmente.

Com isso, ¢ possivel notar que o compartilhamento das informacgdes relevantes aos
processos ¢ transparente e incentivado. Os colaboradores envolvidos nos processos tém
acesso as informagoes de resultados tanto gerais quanto pessoais. Isso pode indicar que eles
tém conhecimento suficiente para a tomada de decisoes.

Por outro lado, existem processos de governanca de dados, que garantem diferentes
acessos aos resultados da empresa conforme as credenciais de acesso. Enquanto a gestdo tem
acesso total as informagoes no BI, as funcionarias t€m acesso somente as suas informacoes de
resultado pessoais. Essa distingdo entre os acessos visa manter harmonia na equipe, evitando
conflitos devido a resultados.

Na conversa com o gestor, também foram abordados alguns padrdes detectados através
da andlise qualitativa, como a sazonalidade de vendas no periodo de novembro nas linhas de
vestuario. Segundo o gestor, normalmente sio efetuadas promocdes de “Black Friday” no més
de novembro, periodo em que colocam algumas linhas de produtos devido a necessidade de
giro do estoque para as trocas de colecdes. Segundo ele, em periodos de normalidade esse
evento ocorre também no inicio do ano, porém devido a fatores externos ndo foi possivel
verificar esse acontecimento no periodo analisado.

Os resultados da implantagdo nos processos € no desempenho da empresa variam.
Conforme o gestor, os impactos das informagdes nas vendas e na performance da sua equipe
de vendas ¢ de dificil identificacdo, devido a crise causada pelo COVID-19. Porém, no ponto
de vista de agilidade nas agdes, o resultado ¢ satisfatoério nas atividades de compra e
manutencdo de estoque, devido a praticidade e agilidade nas tomadas de decisdes necessarias
para a efetiva gestdo. Essa agilidade também pode vir a evitar a perda de vendas por ruptura,

devido a facilidade de identificagao dos itens em risco. Segundo ele:
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Como a implantag@o ¢ recente e as vendas sofreram um impacto significativo por
fatores externos (ndo consigo te dizer qual o impacto ainda). O que fica claro para
mim ¢ a facilidade e praticidade para montar um pedido de reposicdo de mercadorias
utilizando o BI. Consigo de maneira mais rapida e precisa evitando as rupturas de
estoque.
A entrevista com o gestor possibilitou entender com maior clareza os reais impactos da
implantacdo, ao possibilitar levar em consideracdo as caracteristicas do negocio estudado e
suas estratégias de atuagdo. Parar analisar com maior profundida os resultados obtidos,

porém, se julgou necessario obter maiores detalhamentos ao utilizar os dados quantitativos,

como demonstrado na se¢ao a seguir.

4.4 Descricao e Anélise dos Dados Qualitativos

Com o intuito de entender a relagdo entre a utilizacdo do BI e seus impactos nos
indicadores de gestdo de produtos, fora analisada a relagdo entre ambas variaveis, conforme

demonstrado no referencial teorico.

4.4.1 Analise das Estatisticas de Acesso

Nessa secao serao analisados os dados de acesso a plataforma de BI, obtidos através
de registro em banco de dados da propria ferramenta. Esses dados serdo importantes para
entender o perfis de uso dos gestores na ferramenta e serdo analisados posteriormente juntos
aos dados de resultado da empresa para verificar se existe uma correlagdo na tomada de
decisdes, assim como nas percepgdes do gestor para identificar se existe beneficio no uso da
ferramenta.

O projeto foi iniciado em setembro de 2019, com a implantacio por parte dos
profissionais da empresa BIMachine de um modelo de dashboards voltados ao varejo lojista.
Com o término da implantagdo da primeira etapa, ao final da primeira quinzena de outubro, ja
¢ possivel analisar os acessos a plataforma pelos gestores. Na Tabela 3 € possivel identificar a

evolucdo das atividades dentro da ferramenta desde o inicio do projeto.
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Tabela 3 — Evolugdo mensal nas estatisticas de acesso

Periodo (Més) Ac¢ao Humana Acao Automatica via sistema
SET/2019 5 12
OUT/2019 135 29
NOV/2019 126 0
DEZ/2019 189 2
JAN/2020 162 6
FEV/2020 360 1
MAR/2020 168 5
ABR/2020 3 0

Fonte: Logs do Sistema de Ferramenta BIMachine (2020).

Com a andlise das atividades desempenhadas dentro da ferramenta, é possivel analisar
a utilizacdo do projeto em duas frentes, tanto no desenvolvimento e navegacdao dos
dashboards (explicar que ¢ a parte humana) quanto na automatizag¢do de tarefas. Com o inicio
da implantacdo do sistema na area de vendas e faturamento em setembro, € possivel
identificar que o uso da ferramenta se mantém constante

Com a evolucdo do projeto para a area de gestdo de estoque e compras no més de
fevereiro, ¢ possivel identificar um salto de 162% no nimero de atividades de andlise
humanas por parte dos clientes. Esse ¢ um ponto interessante de analise devido a dificuldade
de gestdo de empresas desse segmento, conforme detalhado anteriormente. Devido a crise de
COVID-19 iniciada nos meses subsequentes, ndo ¢ possivel estabelecer se o nivel de
engajamento de fevereiro continuou para os meses subsequentes.

Ao expandir a andlise das atividades no projeto para todos os tipos de usudrios,
inclusos o pessoal de consultoria, ¢ possivel identificar um aumento significante em
atividades automatizadas. Essas atividades correspondem a envios automaticos de mensageria
(e-mail, SMS) de acordo com regras pré-determinadas e de automatizagdes de atualizacdo de
dados do cliente. Essa ¢ uma evolugdo natural dentre os usudrios da plataforma, ao iniciarem
o acompanhamento para criagdo desses agendamentos automaticos. Na Tabela 4, ¢ possivel
verificar a evolugdo nas atividades geradas de maneira automatica pela ferramenta de todos os
usudrios que possuem acesso a esse projeto, sendo eles os usuarios dos clientes e os usuarios

de suporte/manutencdo da empresa.
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Tabela 4 — Evolugdo nas atividades automatizadas (todos usuérios vinculados ao projeto)

Periodo Acao Sistema 06 Ativ. Sistema TOTAL
SET/2019 14 17% 81
0ouT/2019 704 37% 1.904
NOV/2019 266 17% 1.612
DEZ/2019 1.941 75% 2.603
JAN/2020 3.385 84% 4,023
FEV/2020 1.414 47% 3.003
MAR/2020 3.110 76% 4114
ABR/2020 720 98% 735

Fonte: Logs do Sistema de Ferramenta BIMachine! (2020).

Essa mudanca de perfil utilizacdo também ¢ perceptivel se analisarmos os dados de
acesso a plataforma, analisando o acumulado de atividades em cada periodo. Na Figura 13, ¢
possivel verificar o aumento constante nas atividades totais do projeto, enquanto as atividades
humanas ndo seguem o mesmo padrao de crescimento, indo de encontro com o levantado

acima.

Figura 13 — Evolucéo na quantidade de atividade

Evolugao nas atividades do projeto
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Fonte: Logs do Sistema de Ferramenta BIMachine (2020).

E possivel identificar que apos as primeiras entregas, as automatizacdes de atividades
de sistema eram baixas, o que pode ser explicado porque os indicadores abordados na
primeira fase da implantacao tinham menor necessidade de acdes rapidas. Com a evolucdo e a
entrada do projeto na area de estoque, ¢ possivel ver que a demanda por informacdes de
ruptura e que ajudem a manter os niveis de estoque se torna mais relevante, o que leva a

criagdo maior de agendamentos.

1 Os logs da ferramenta BIMachine séo registros de cada atividade executada dentro do sistema
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4.4.2 Analise do Desempenho da Empresa Delta

Aqui serdo analisados os dados da empresa Delta conforme os indicadores definidos.
Essas informagdes foram obtidas através de conexdo direta com repositorio de dados da
empresa. Esses dados serdo importantes para tentar entender os impactos da implantagao na
gestao.

De modo a entender as agdes tomadas visando uma maior movimentagdo do mix de
produtos da empresa, iniciamos através da andlise das vendas das linhas da empresa. De
forma teorica, quando maior for a movimentacao dos itens dentro das linhas no periodo,
melhores sdo as praticas de venda e promoc¢do delas. Analisamos isso ao avaliar a cobertura
das linhas, ou seja, quanto porcento do total de linhas fora movimentada naquele periodo. No
caso da empresa Delta, consideramos como linhas ativas aquelas que tiveram vendas nos
ultimos doze meses, de modo a desconsiderar informagdes de linhas estocadas (com registro
no sistema) mas que ja nao fazem mais parte do modelo de negdcio. Na Figura 14, podemos

verificar como foi a evolucdo da cobertura das linhas historicamente.

Figura 14 — Gréfico evolutivo de cobertura de linha de produtos
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Fonte: Dados obtidos junto as informagdes de faturamento da empresa.

No gréfico acima, é possivel perceber que no periodo selecionado, a cobertura de
linhas de produtos fica em média de 65.14% considerando os meses de marco e abril de 2020
(meses com inicio de quarentena devido ao COVID-19), e de 68.38% considerando somente
até o periodo de janeiro. A cobertura nesse periodo, porém, varia pouco, mantendo se na
mesma faixa por todo o periodo observado. Por mais que possa ser observado um salto de

movimentagdes em outubro para novembro (implantacio da area de vendas termina em
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outubro), ndo ha indicios que provem que tal crescimento nio seja sazonal ou que o declinio
em outubro seja uma anormalidade.

Para avaliar a eficiéncia do processo de insercao de novas linhas no mix de produtos,
primeiro foi necessario isolar e identificar as linhas e quando foi iniciada a sua negociagao, o
tempo que elas ficaram no mix e quanto foi a participag¢do delas no faturamento do periodo.
De modo a considerar somente as linhas inclusas dentro do periodo de disponibilidade do BI,
foram isolados aquelas que tivessem sua primeira compra apds outubro de 2019. Nesse
processo, foram identificadas 5 linhas incluidas nesse periodo, que podem ser vistas na Tabela

5.

Tabela 5 — Linhas inclusas no mix ap6s novembro de 2019

Linha P\r/ig:\giga Ultima Venda Vida  Quantidade Receita Estoque
SUETER 01/02/2020 01/02/2020 1 1,00 R$210,00 3
\'\;II'AA\IE;AEADAE 01/01/2020 01/01/2020 1 1,00 R$400,00 0
TAPA FRALDA 01/12/2019  01/12/2019 1 2,00 R$80,00 28
CAMISOLA 01/12/2019 01/02/2020 3 6,00 R$250,00 19
mggA INTIMA 01/03/2020 01/03/2020 1 1,00 R$240,00 21

Fonte: Dados obtidos junto as informagdes de faturamento e de estoque da empresa.

E possivel verificar que dentre as linhas adicionadas, existem produtos de natureza
sazonal e produtos de venda sob encomenda (Suéter e Mala de Viagem, respectivamente).
Dentre as demais linhas, nota-se que as Camisolas tiveram maior aceitacdo dos clientes no
periodo de vida, com média de duas unidades vendidas por més desde a sua inclusdao no mix.
A linha de Moda intima nesse caso deve ser desconsiderada, levando em conta que ela foi
inclusa justo em periodo de quarentena. Dentre estas, as com pior desempenho foram os
estojos de oculos e os tapas fraldas, que ndo se mostram com boa aceitacdo até a data da
pesquisa.

Da mesma forma que ¢é possivel identificar entradas de novas linhas de produtos no
periodo, vé-se também que a empresa deixou de comercializar alguns exemplares. Na Tabela
6 ¢ possivel identificar que a empresa retirou de circulagdo diversas linhas no periodo de
novembro e dezembro. E possivel notar que dentre elas, encontram-se compras de
oportunidade, como a tapa fralda e estojos. Nota-se também que pararam de ser
comercializadas linhas que ja se faziam presentes no mix por um tempo estimado como a

linha de jogos americanos.
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Tabela 6 — Linhas retiradas ap6s novembro de 2019

Linha Ultima Venda Meses Primeira Venda Qtd. Vendida Receita
SUTIAS E TOPS 01/12/2019 10,00 01/02/2019 8 109,29
TAPA FRALDA 01/12/2019 0,00 01/12/2019 2 76,05
BERMUDA DE BANHO  01/11/2019 12,00 01/11/2018 23 1455,64
JOGO AMERICANO 01/11/2019 12,00 01/11/2018 9 941,81
SAIA 01/11/2019 12,00 01/11/2018 10 1166,3
SEGURA BEBE 01/11/2019 12,00 01/11/2018 12 317

Fonte: Dados obtidos junto as informagdes de faturamento e de estoque da empresa.

Ao analisar mais a fundo as inclusdes e exclusdes de linhas no mix de produto, foi
possivel também identificar que houve trocas de nomenclatura entre linhas semelhantes no
periodo analisado, como no exemplo das bermudas. Essa mudan¢a de padronizagao afeta os
registros historicos e impossibilita a andlise desses fendmenos de sortimento.

Para identificar quanto foi o aumento de profundida nas linhas, foi analisado também a
evolucdo de SKUs presentes em cada uma dessas classificagdes. As matrizes abaixo mostram
a quantidade de SKUs vendidos por linha, por més. Nas matrizes também foi sinalizado o
ponto de corte de implantagdo do BI na ferramenta, na busca de estabelecer se houve

mudanga significativa entre esses periodos, conforme Tabela 7.

Tabela 7 — Top 10 linhas com maior quantidade de itens vendidos

it 041 051 06/ 074 OB/ 094 10 . UL 12/ O0L2 0120
9 9 9 9 9 9 9 9 9 0 2
CONJUNTO 24 47 70 54 81 8 | 1s 45 2 33
MEIAS E
SAPATILHAS 8 114 99 78 102 68 68 54 62 66 42
BRINQUEDOS 3 70 711 6 6 52 3 2 s0 5  a
VESTIDO 0 25 42 15 3 31 21 3 2 s
CAMISETA 19 35 52 15 21 4 2 2 » 1 1w
PRATOS, POTES
E TIGELAS 322 39 25 35 37 43 44 2% 33 28 35
PIJAMA 13 14 18 9 19 13 B 5 1 18 ©
CHUPETAS 58 52 47 a4 43 51 R +« 51 1 s
MAMADEIRAS 57 40 59 56 46 40 R o 2 5 s
MACACAO 1n 6 7 18 2 17 P 2 1 1 3

Fonte: Dados obtidos junto as informagdes de faturamento e de estoque da empresa.

Foi possivel observar que nas linhas que tinham maior participagdo no mix de
produtos, com maior profundidade, ndo houve alteragdes bruscas na oferta de itens em cada
uma delas, que poderia ter ocorrido devido a utilizagdo do BI. Porém, em alguns itens foi

possivel observar aumentos de vendas comercializa¢@o repentinos, no periodo de final do ano.
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Na Tabela 8, estdo detalhados as linhas e a quantidade de SKUs vendidos em cada uma, com

todos os periodos de dados disponiveis.

Tabela 8 — Linhas com sazonalidade aparente

Linha 10/1 | 11/1 | 12/1 | 01/1  02/1 | 03/1 | 04/1 | 05/1  06/1 | 07/1 | 08/1 09/1 | 10/1 | 11/1
8 8 8 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9

CONJUNTO 2 166 46 75 22 29 24 47 70 54 81 89 31 108
MEIAS E
SAPATILHAS 157 60 98 71 81 8 114 99 78 102 68 68 54
VESTIDO 109 32 41 15 26 20 25 42 15 36 31 22 111
CAMISETA 3 105 31 4 16 18 19 35 52 15 41 44 21 92
BRINQUEDOS 8 54 105 53 59 58 73 70 71 63 63 52 63 41

Fonte: Dados obtidos junto as informagdes de faturamento e de estoque da empresa.

Ao analisar a tabela acima, é possivel destacar que algumas linhas possuem maior
venda de itens nos periodos de final de ano, mais notadamente a linha de ‘Conjunto’ e ‘Meias
e Sapatilhas’ com maior perfil de venda em novembro. Esse padrdo parece se confirmar em
todas as linhas de vestudrio da empresa no periodo analisado.

Com o objetivo de entender a retirada de itens do mix de produtos devido a falta de
negociacao, foram analisadas as linhas que tivera menor negociacdo de itens nos ultimos doze
meses, para identificar informag¢des que possam indicar uma retirada delas do mix de
produtos. Na Tabela 9, ¢ possivel identificar as linhas com menor performance e comparar

com 0s meses subsequentes a implantacao da ferramenta.
Tabela 9 — Top 10 linhas com menor quantidade de itens vendidos

Ano 2019 2020

Linha 04 05 06 07 08 09 10 Corte 11 12 01 02
BLUSAO 1

BODY DE PRAIA 1 1

CASACO 1

CHAVEIROS 1

CIDADOS 1 1 1
DECORACAO 1

ENXOVAL

ESTOJO DE OCULOS

KIT PRESENTE 1
KIT ROUPAS BEBE 1

MALA DE VIAGEM

Fonte: Dados obtidos junto as informagdes de faturamento e de estoque da empresa.

Observando a mesma matriz de SKUs comercializados, considerando as linhas com

menor profundidade no mix, ¢ possivel notar que todas elas constam com somente uma opgao
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sendo comercializada. Provavelmente esses itens configuram o mix de vendas acessorio, de
produtos que acompanham os produtos chave da empresa, ou entdo se encaixam em produtos
que sao vendidos via catalogo, sem representacao fisica na loja.

Analisando o mix de produtos e a gestao dele a nivel de item, foi obtida a cobertura de
itens vendidos. Foram também identificados os itens que foram vendidos nos ultimos doze
meses como parametro de itens ativos. De modo a desconsiderar unidades semelhantes, mas
com tamanhos e cores diferentes, foi optado por ndo utilizar as referéncias de produto para
esse calculo. Utilizando a nomenclatura do item como identificacdo, foi possivel isolar a
participacdo de grades e cores na analise. Na Tabela 10, é possivel que observar que a
cobertura de mix de produtos diminui més a més, o que pode estar relacionado ao fendmeno

destacado.

Tabela 10 — Cobertura de itens nos Gltimos doze meses

Més Itens Vendidos Mix Ativo Cobertura
abr/19 1116 7839 14%
mai/19 1195 9034 13%
jun/19 1251 10285 12%
jul/19 1145 11430 10%
ago/19 1390 12820 11%
set/19 1152 13972 8%
out/19 946 14918 6%
nov/19 1513 16358 9%
dez/19 1089 15461 7%
jan/20 1000 15308 7%
fev/20 883 14794 6%

Fonte: Dados obtidos junto as informagdes de faturamento e de estoque da empresa.

A diminui¢do continuada da cobertura no grafico acima, porém, pode ndo significar
uma ma performance no giro das mercadorias. Como o calculo de mix ativo considera todos
os itens vendidos pela empresa nos ultimos doze meses, ele vai considerar tanto os itens de
vendas recorrentes, assim como itens que foram adicionados por oportunidade, a
profundidade do mix de mercadorias. Devido a natureza dindmica de entrada e saida de SKUS
do mix, a andlise de cobertura a nivel de produto se torna de dificil mensuragao.

Para entender o efeito das acdes de motivacao da equipe de vendas, sobretudo no que
tange a movimentacgdo de produtos, foi buscado entender como a equipe de vendas performou
nos periodos do projeto quanto a sua movimentagdo de itens e a sua movimentagdo média de

itens por venda. O intuito era avaliar a abordagem da equipe na tentativa de introducao de
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novos itens em cada venda, de modo a ndo somente aumentar a movimentagao de produtos,
mas também complementar o valor da venda, aumentando o ticket médio. Na Figura 15, sdo
trazidas as metas de produtos por atendimento médio e o valor médio da equipe de vendas nos
ultimos doze meses, a fim de entender se houve aumento de eficiéncia no aproveitamento

vendas com a introdug@o de novos itens.

Figura 15 — Gréfico de evolucdo de PA e meta estipulada
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Fonte: Dados obtidos junto as informagdes de faturamento da empresa.

Na figura acima € possivel perceber que houve pouca variagdo no PA no periodo
estudado, salva algumas flutuagdes notaveis em novembro que podem ter causas sazonais.
Porém, nota-se que as metas para o indicador no periodo tém tido um crescimento constante
nos dados estudados, o que indica ou que houve erro na formulacao das metas, ou que existem
vendedores que baixam média de PA da equipe como um todo. Na Tabela 11, conseguimos
identificar que esse fendmeno realmente ocorre nos dados, visto que em geral os vendedores
tém performance proximo as metas estabelecidas, enquanto alguns vendedores tém

performance inferior.



Tabela 11 — Matriz de produtos por atendimento histdrico por vendedores

Vendedor

VENDEDORA
1
VENDEDORA
2
VENDEDORA
3
VENDEDORA
4
VENDEDORA
5
VENDEDORA
6
VENDEDORA
7
VENDEDORA
8
VENDEDORA
9
VENDEDORA
10
VENDEDORA
11
VENDEDORA
12
VENDEDORA1
3

2018
31 23
0 0
35 20
0 O
28 21
0 O
3,8
0
24 20
0 O
10 23
0 O
1,9
0

2,90

2,60

2,30

9,50

2,30

2,30

4,00

13,0
0

2,40

2,50
2,30
2,40

2,40

11,0

2,00

2,20

1,40

2,3
2,4
2,4
18

2,1

2,2

2,1
0

2,3
2,2
3,0
2,8

2,3

2,2

2,6
0

2,5

2,3

3,6

2,2

2,3

2,0

8,0

2,3
0
2,2
0
8,5
0
2,2
0

2,4
2,6
2,4

2,3

2019

23 26
0 O
2,2 |37
0 10
16 20
0 0
24 23
0 O
20 23
0 O
23 24
0 O
24 272
0 O
2,0

0

2,5
0

2,8
0

2,9

2,3
2,3
21

2,2
0

2,4

2,2

2,1

2,3
0

2,4
0

3,3

2,3
2,4

2,9

2,0
0

Fonte: Dados obtidos junto as informacdes de faturamento e de estoque da empresa.

2,3
2,4

2,2

19
2,5

2,5

2,0
0
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2020
22 25 6,0
0 O 0
20 10 17
0 0 O
21 20 15
0 O 0
19 2,7 18
0 0 O

24 28

0 0
40 20
0 0

A matriz acima mostra que o desempenho dos vendedores quanto ao seu PA tem se

mantido préximos as metas estabelecidas, o que indica que as metas estabelecidas para esse

indicador vém acompanhando o desempenho dos vendedores nesse indicador. Aqui notam-se

também vendedores com PA bem acima da média, o que pode indicar que foram atendimentos

de chas de bebé.

Outro ponto importante de analise ¢ os reflexos dessas politicas no faturamento. Com

o0 acesso aos dados de emissdes de notas fiscais da empresa, € possivel obter tanto os dados de

venda ao cliente assim como a quantidade vendida em cada nota fiscal. A Figura 16

demonstra a evolucao no faturamento e na quantidade vendida, observados més a més.
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Figura 16 — Evolucdo no faturamento e quantidade vendida
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I Faturamento Liquido === Qtd Vendida

Fonte: Dados obtidos junto as informagdes de faturamento da empresa.

No grafico acima ¢ possivel perceber a relagdo entre a quantidade vendidas e o valor
faturado em cada um dos meses analisados. Nesse grafico também se nota dois picos de
sazonalidade em novembro, assim como levantados em quase todos os demais indicadores
analisados. Nos demais periodos a serem comparados, como o janeiro e fevereiro, nota-se um

decrescimento relevante em ambas as métricas.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Durante o decorrer da pesquisa, 0 estudo sobre os resultados da implantacdo do Bl na
empresa estudada fora conduzido através de analises quantitativas e qualitativas. Enquanto de
um lado se buscava entender os resultados de performance empresarial obtidos através da
ferramenta, o outro lado buscava aliar a esses achados as percepcbes dos gestores sobre a
utilizacdo da plataforma e os resultados obtidos. Por mais que se tenha tido pouca
comprovacdo sobre os resultados da implantacdo do Bl na melhoria da gestdo do mix de
produtos ao analisar os indicadores, as percepgdes sobre a utilizagdo do sistema pela gestdo
indicam que houve melhoria na gestdo, ao facilitar o acesso a informacGes chave para a
tomada de decisdo, assim como possibilitar maior rapidez nos processos de gestdo
relacionados. Aqui se abordara quais foram os principais achados de ambas as formas de
andlise, assim como a importancia de aliar ambos os dados, as limitacdes da pesquisa e
sugestdes para melhoria em pesquisas similares.

Ao abordar o tema de estudo de forma qualitativa, através da analise de entrevista com
a gestdo da empresa, fora possivel entender com maior exatiddo varios aspectos referentes a
empresa estudada. No ponto de vista estratégico, fora possivel entender a posicao da empresa
guanto ao seu publico-alvo, suas caracteristicas; no ponto de vista analitico, foi possivel
detalhar as percepcOes da gestdo quanto a implantacdo do Bl e seus resultados. Aprofundar o
estudo da empresa para o nivel estratégico possibilitou entender mais sobre as caracteristicas
de produtos que a empresa utiliza, assim como entender o perfil de demanda que o publico
gue ela atinge demanda. Como a empresa tém como clientes-alvo, em sua maioria, novas
familias e pais recentes, existe grande preocupacdo em ofertar produtos que sejam novidades,
de alta qualidade e valor, que venham a atender as demandas desse publico exigente. O
aprofundamento analitico fora importante para entender as percepc¢des da gestdo quanto a
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implantacéo e seus resultados. Por mais que fora buscado utilizar de dados quantitativos para
responder algumas perguntas, somente através da entrevista direta com a gestdo é possivel
obter informag6es mais concentras sobre os resultados observados pela gestdo, na utilizacao
do BI. Analisando os dados quantitativos, fora possivel entender como a empresa atua de fato
na introducdo e retirada de produtos de suas ofertas, tomando como base as informagdes de
vendas e de estoque da empresa, o alinhamento das estratégias da empresa quanto a
motivacdo da equipe em melhorar o giro de produtos da empresa, assim como entender as
dificuldades de medicdo de alguns indicadores no varejo, devido a grande variabilidade de
ofertas de produtos e categorias de produtos.

A opcéo pela pesquisa de abordagem mista foi importante para possibilitar maior
amplitude de anélise, ao tentar conciliar os achados quantitativos com as opinides do gestor.
Foi somente atraves da juncdo de ambas abordagens que fora possivel obter maior
entendimento do negdcio. Em momentos onde se chegava a pontos de dificil compreenséo na
utilizacdo de uma abordagem, fora possivel achar alternativas que possibilitaram a evolucdo
da pesquisa ao considerar informacdes obtidas através da outra. Papel esse que foi importante
na identificacdo positiva quanta a utilizacdo do Bl na gestdo do mix de produtos da empresa,
visto que analisando de forma puramente quantitativa néo traria resultados conclusivos.

O primeiro objetivo especifico, que foi identificar os resultados da empresa no periodo
pré-implantacdo do BI, foi alcancado através da analise dos dados historicos obtidos na
analise do conjunto de dados disponivel. Durante essa analise inicial foi possivel entender
quais eram 0s niveis normais dos principais indicadores estudados, aliando-se as estratégias
utilizadas pela empresa para gestéo destes.

O segundo objetivo especifico, que foi identificar os indicadores chaves usados na
gestdo de mix de produtos foi alcancado através de uma analise conjunta dos dados
qualitativos e quantitativos. Do lado qualitativo, foi possivel identificar com o gestor quais
eram as principais métricas utilizadas no processo de gestdo e foi possivel observar a
concretizacdo dessa andlise ao observar os dados de forma quantitativa. Para a empresa, as
principais métricas de gestdo de mix de produtos se dao através do giro de linhas de produto,
0 giro de estoque e a capacidade da equipe de vendas em negociar as linhas ofertadas, olhando
a cobertura do mix de cada vendedora e a sua media de produtos por atendimento.

O terceiro objetivo especifico, que visava analisar as caracteristicas da implantacéo e
0s impactos nos resultados também fora alcancado ao aliar ambas origens de dados. Enquanto
na pesquisa ndo se mostrou aparente quantitativamente uma melhora nos resultados da

empresa, as percepcdes dos gestores se mostram positivas quanto aos procedimentos adotados
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e os resultados obtidos na agilidade de gestdo. Como havia uma disponibilidade de dados
limitada, a crise causada pela COVID-19 impossibilitou considerar os meses do inicio do ano
de 2020, que seriam cruciais para identificar melhorias nos indicadores.

. O guarto objetivo, que consistia na identificacdo das percepcdes dos gestores sobre o
impacto da plataforma na gestdo, foi possivel através da entrevista, onde foi levantado que
embora fora notado maior dinamicidade na gestdo, ainda que ndo se pode comprovar com
exatidao quais foram os resultados quantitativos resultantes da implantacdo. Essa observacao
por parte do gestor se alia ao terceiro objetivo especifico, que visava identificar as
caracteristicas da implantacdo e os impactos nos indicadores da empresa.

Através do cruzamento das informacgdes obtidas através das pesquisas, guiadas pelos
objetivos especificos, foi possivel chegar a uma aproximacdo dos resultados obtidos pela
empresa ao implantar BI. Por mais que nao tenha sido possivel ter uma comparagdo concreta
das influéncias da implantagéo e da utilizagcdo da informacéo nos resultados quantitativos, a
percepcdo dos gestores quanto a utilizacdo do Bl e a praticidade na obtencéo de informacdes
relevantes ao negocio € positiva. Por mais que ndo tenha sido possivel analisar de forma
guantitativa o tempo de tomada de acGes ou de acesso a informacdo, através da entrevista
percebeu-se que o processo de chegada a indicadores chave na organizagédo foi facilitado,
trazendo beneficios a sua gestéo.

5.1 Limitacdo da Pesquisa

Tanto as escolhas de abordagens, dados obtidos e a aplicacdo dos métodos de
pesquisa, possuem limitacdes quanto a sua eficacia. Enquanto a analise de dados quantitativa
foi fortemente limitada devido ao ambiente macroecondmico e a disponibilidade de dados
para analise, a andlise qualitativa teve impactos devido a distancia do caso estudado,
dificuldade de aproximacdo devido a crise de saude causada pela COVID-19, além das
préprias limitacdes inerentes de cada modelo.

O ambiente macroeconémico brasileiro e mundial sofreu altos impactos durante o
periodo da pesquisa, relacionados as paralizagdes e isolamentos causados pela crise de salde.
Esse fendmeno impossibilitou a comparacéo efetiva entre os meses de 2020 com 0s mesmos
periodos de 2019, fator que seria importante para entender o desempenho da empresa ao
tentar eliminar sazonalidades. Aliado a esse fator, a disponibilidade de dados de somente dois

anos de andlise ndo se mostrou suficiente para avaliar os resultados, visto que em varios
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meses ndo havia possibilidade de comparacOes entre 0s anos anteriores, ou entdo limitava o
efetivo célculo de indicadores utilizados para avaliar a performance no periodo, como o
calculo de produtos ativos.

Do ponto de vista qualitativo, também houve limitacGes. A distancia do estudo de caso
e a dificuldade de aproximagédo com o estudo, tanto pela distancia quanto pela dificuldade de
contato devido as crises pandémicas, atrasaram as entrevistas e as conversas com 0s gestores
e ndo possibilitaram a analise presencial, aprofundamentos maiores e percep¢des quanto a

cultura organizacional.

5.2 Sugestdes para Proximas Pesquisas

Para facilitar a pesquisa académica em tema correlatos, algumas agdes poderiam ser
tomadas para suceder na obtengdo de dados melhores e em maior quantidade, tornando mais
eficiente o processo de andlise. Por um lado, buscar estudar empresas com maior
disponibilidade ou organiza¢do dos dados, seja de forma local ou remota, pode facilitar na
analise quantitativa dos resultados obtidos, enquanto de outro recomenda-se a escolha por
empresas com maior facilidade de acesso geografico.

Devido ao dimensionamento enxuto dos dados disponiveis, além dos eventos
macroecondmicos que inviabilizaram a andlise em alguns periodos, recomenda-se estudar
empresas com maior disponibilidade de dados a disposi¢do. Essa maior disponibilidade
possibilitard maior assertividade na analise quantitativa, ao garantir que seja possivel a
comparagdo entre mais periodos nos indicadores observados. A disponibilidade de dados
maior também possibilitara maior possibilidade de exclusdo de observagdes quando se julgar
que haja anomalias nos dados obtidos, como foi o caso dos impactos do COVID-19 nessa
pesquisa, sem que haja maiores impactos nos resultados obtidos.

Devido a distancia e a dificuldade de comunicagdo no periodo da pesquisa, sobretudo
devido ao afastamento e crise causada pela COVID-19, recomenda-se optar por empresas com
maior proximidade geografica. Por mais que fora possivel contornar barreiras geograficas
através de outras formas de comunicacdo e os esforcos de cooperagdo da empresa, a
proximidade possibilitaria a visita ao local e conversas diretas com a gestdo e os funcionarios,
assim como a possibilidade de andlise do ambiente de trabalho e a organizagdo dele. Essa
andlise visual possibilitaria identificar fatores que ndo sdo identificdveis em entrevistas ou

analises quantitativas, mas que podem ter grande influéncia nos objetivos de pesquisa. Fatores
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como organiza¢do das mercadorias nas prateleiras, organizacdo da mercadoria em estoque,
processo de atendimento da equipe e também procedimentos operacionais de cadastro de

mercadorias.
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APENDICES

Apéndice A — Transcri¢do das Entrevistas e Perguntas Complementares

Quais publicos-alvos foram considerados para a concepcao do modelo de negécio?

Nosso publico alvo sdo as novas familias, maes de primeira viagem, pais participativos
entre outros modelos mais atuais de familias que estdo antenados nas novidades e nos
produtos destaques que anteriormente s6 eram comprados pela internet. Oferecemos uma

linha de marcas e produtos de desejo para este publico de todas as classes sociais.

Quais fatores influenciaram a op¢ao pelos mesmos?
O poder de consumo, o convivio social desse publico, a interagdo desse publico nas redes
sociais, a praticidade que muitos desses produtos oferecem para as familias e o desejo

pelas marcas que optamos.

Como ¢ feita a escolha de produtos a serem ofertados para o mercado alvo?
Normalmente seguimos o mix de novidades ofertados pelos fornecedores ja selecionados,
além disso levamos em conta o relacionamento com o cliente e acompanhamos as

tendéncias do segmento. Também optamos por tentar trabalhar com marcas exclusivas.

Qual o papel dos produtos escolhidos na diferenciacio dos competidores?

Trabalhamos com marcas de qualidade reconhecida nacional e internacionalmente para
atender as exigéncias do nosso publico. Buscamos também trabalhar com marcas que os
clientes ndo encontram por aqui. Trabalhamos também com um atendimento diferenciado
(com mais conhecimento das consultoras de venda) e mais proximo aos clientes que sao

mais exigentes.

Quais foram os motivos que levaram a empresa por optar por tal estratégia?

Ser uma empresa de referéncia no segmento, oferecendo produtos de qualidade e
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atendimento diferenciado aos clientes.
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Como a empresa controla suas ofertas de produtos? (como é feito o ressuprimento, de

quanto em quanto tempo, o que é observado)

Para os calgados e itens de vestuarios os pedidos sdo feitos nos lancamentos de datas de
colecdes e varia de acordo com a marca. Para os méveis os pedidos sdo realizados de
cordo com as vendas. Ja para os outros produtos fazemos analises mensais em excel das
marcas comparando as vendas e o estoque e assim projetamos os pedidos. Isso era feito
antes da implantacdo do BI, agora fica muito mais facil de realizar as anélises em tempo

real e com a dindmica de estoque minimo, maximo, ponto de pedido e quantidade a pedir.

Quais fatores influenciam na manuten¢io ou retirada de produtos do mix?

Basicamente observamos o que ndo tinha venda e ia retirando. Hoje com o BI vamos olhar
com mais detalhes e precisdo para o giro dos produtos por marca, grupo ou linha ¢ vamos
conseguir identificar de forma mais répida a necessidade da recompra ou ndo de
determinados itens. Vamos conseguir avaliar também a viabilidade de manter essas
marcas, grupos ou linhas, e de maneira mais especifica se vale a pena manter ou nio

determinados skus em venda.

Como a empresa dimensiona o volume de itens necessario para os ciclos operacionais?

(como ¢ feito o planejamento de nivel de estoque, estoque minimo e maximo)

O planejamento de nivel de estoque antes do BI era feito usando tabelas em excel e dados
de venda e estoque. Apos a implantagdo do BI o nivel de estoque ¢ calculado usando
varidveis como lead time, estoque de seguranc¢a, demanda média de vendas, nos ultimos 6

meses. Com isso calculamos e estoque minimo e estoque maximo.

Como a empresa mede a eficiéncia do dimensionamento de itens presentes no mix de

produtos? (Como ¢ avaliada a eficacia do planejamento de estoque
Ainda ndo fazemos uma avaliacdo da eficiacia do planejamento de estoque, no entanto
posso afirmar que até o momento ndo ¢ satisfatoria sendo um ponto de melhoria dentro da

empresa.

Quais eram as principais dores de gestio de mix de produtos facilitadas com a

implantacio do BI?
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A principal dificuldade era trabalhar as informagdes para fazer a gestdo e tomar decisdes.
Com o BI as informagdes sdo mais faceis de serem trabalhadas e em tempo real de acordo
com as vendas, temos a informacao de forma dindmica. Outro ponto importante ¢ trabalhar
com formulas e levar em conta a literatura para realizar os calculos de estoques minimo e

maximos por exemplo, giro de estoque, dentre outros.

Como foram abordados os indicadores responsaveis pela gestao de mix de produtos pelo
implantador?
Fizemos a analise juntos e definimos a melhor maneira de formatar a nossa gestdo do mix

de produtos.

Como era compartilhado o acesso aos indicadores dentro da equipe?

As consultoras de venda tinham acesso aos relatorios do sistema erp que utilizamos, além
de uma tabela em excel com preenchimento manual delas para que pudessem acompanhar
o seu desempenho. Hoje com o BI elas tem acesso a algumas informagdes e analises com
uma melhor apresentacdo dos dados e de maneira automadtica, hoje elas ndo precisam mais
preencher os dados manualmente. Fazemos um acompanhamento e apresentamos os

resultados semanalmente.

Como era feito o controle do mix de produtos pré implantagao?
O controle era feito extraindo relatorios do sistema ERP e utilizando o excel para trabalhar

esses dados e realizar as analises.

Qual foi 0o impacto da implantacio no método de gestiao?

Como a implantagdo ¢ recente e as vendas sofreram um impacto significativo por fatores
externos nao consigo te dizer qual o impacto ainda. O que fica claro pra mim ¢ a facilidade
e praticidade para montar um pedido de reposi¢ao de mercadorias utilizando o BI. Consigo

de maneira mais rapida e precisa evitando as ruptutras de estoque.

Quais foram os impactos no compartilhamento de informagdes e na seguranca da
informacao?

Criamos um usudrio para que as consultoras de venda tenham acesso as informagdes,
definindo quais informagdes elas vao ter acesso, assim conseguimos controlar o acesso

delas.



Apéndice B — Termo de Consentimento Livre e Esclarecido

DocuSign Envelope D 03ALDT52-5820-4507-8374-8B430ADSASCI

TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO

O{A) Sr(a) esta sendo convidado a participar do projeto de pesguisa Estudo sobre a

aplicacdo de andlise de dados na gestdo de mix de produtos de empresa do varejo,
cujo pesquisador responsavel é Henrique Pedro Etges. Os objetivos do projeto sdo

identificar dentro das praticas de Bl quais foram os resultados obtidos apds a
implantacdo e quais as percepcies da gestdo sobre ela. O{A) Sr(a) estd sendo convidado

porgue pode contribuir sobre a aplicacdo de Bl em empresa do varejo lojista.

1)OiA) Sr{a). tem de plena liberdade de recusar-se a participar ou retirar seud
consentimento, em qualguer fase da pesquisa, sem penalizacdo alguma para o

tratamento que recebe neste servico remoto de obtencao de informacbes.

Caso aceite participar sua participacio consiste em observar a utilizacdo da ferramenta
de Bl por parte da empresa e acompanhar os resultados obtidos por esta, comparando
estes aos resultados disponiveis a acesso no periodo pré implantagdo. A forma de coleta
desses dados se dara através de entrevista e de anadlise de registros disponivels dentro

da plataforma BiMachine.

1) O(A) participante ou voluntdrioja) da pesquisa ndo & obrigadola) a responder as
perguntas contidas no instrumento de coleta de dados da pesquisa;

) A participacdo neste projeto poderd ou ndo ofa) submeter a um, bem como ndo lhe
causara nenhum gasto com relacdo aos procedimentos médico-clinico-terapéuticos
efetuados com o estudo (caso se apligue):

IV} OfA) participante ou voluntariofa) da pesguisa tem a liberdade de desistir ou de
interromper a colaboragdo neste estudo no momento em que desejar, sem necessidade
de gualguer explicacdo, sem penalizagdo e sem prejulzo a sua sadde ou bem-estar fisico;
V) O(A) participante ou voluntdrio(a) ndo recebera remuneracdo e nenhum tipo de
recompensa nesta pesquisa, sendo sua participacao voluntéria;

Wiy Beneficios: O[A) participante da pesquisa contribuird para acrescentar a literatura
dados referentes ao tema (aplicacdo de Bl em empresas do varejo lojista, com foco em

miétricas de gestdo de mix de produtos)




DocuSign Ermelope [D: 03A40752-5820-4507-837T4-BB430A0GASC3

Vi) Os dados obtidos durante a pesquisa serdo mantidos em sigilo pelos pesquisadores,
assegurando aofa) participante ou voluntarioja) a privacidade quanto aos dados
confidenciais envolvidos na pesquisa;

Will) Os resultados poderdo ser divulgados em publicagdes cientificas, mantendo sigilo
dos dados pessoais:

IX) Durante a realizacdo da pesquisa, serdo obtidas as assinaturas dos participantes da
pesquisa e doja) pesquisador{a). Também constardao em todas as paginas do TCLE as
rubricas dofa) pesguisador(a) e do{a) participante da pesquisa;

X) Riscos: A participacdo na pesquisa poderd causar riscos (constrangimentos nas
abordagens e disponibilizacdo de informagdo sensivel de faturamento e de acesso a
ferramenta), constrangimento nas abordagens, danos fisicos efou psiguicos e dano
moral;

XI) O pesquisador utilizard do método de multiplicacdo de indices para garantir gue a
informac3do presente no trabalho ndo traga informagbes sensiveis ao negdcio do
participante.

Xll) Caso ofa) participante da pesquisa desejar, podera pessoalmente, ou por meio de
telefone, entrar em contato com ofa) pesguisador(a) responsdvel para tomar
conhecimento dos resultados parcials e finais desta pesquisa.

CONSENTIMENTO: Recebi claras explicactes sobre o estudo, todas registradas neste
formulidrio de consentimento. Os investigadores do estudo responderam e
responderdo, em gualguer etapa do estudo, a todas as minhas perguntas, até a minha
completa satisfacdo. Portanto, estou de acordo em participar do estudo. Este
Formuldrio de Consentimento Pré-Informado serd assinado por mim e arguivado na
instituigdo responsavel pela pesquisa. OfA) pesquisador{a) me informou que o projeto
fol aprovado pelo Comité de Etica em Pesguisa em Seres Humanos do Centro
Universitdrio UNIVATES (Coep/Univates), que atende na sala 309 do Prédio 1 do cimpus
Lajeado, localizado na avenida Avelino Tallini, 171, bairro Universitario, CEP 95.500-000,
Lajeado — RS —Brasll. Fone (51} 3714-7000, ramal 5339,

Endereco eletrdnico: coep@univates.br.
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DATA; 08/06/2020 ,

DECLARACAD DE RESPONSABILIDADE DO(A) PESQUISADOR(A) RESPONSAVEL: Expliquel

a natureza, objetivos, riscos e beneficlos deste estudo. Cologuel-me a disposicdo para
perguntas e as respondl em sua totalidade. O participante compreendeu minha
explicacdo e aceitou, sem imposipdes, assinar este consentimento. Tenho como
compromisso utilizar os dados e o material coletado para a publicacdo de relatdrios e
artigos cientificos referentes a essa pesquisa. S5e ofa) participante tiver alguma
consideracdo ou duvida sobre a ética da pesguisa, pode entrar em contato com o Comité

de Etica em Pesquisa da Univates — Coep, conforme descrito no item CONSENTIMENTO.

ASSINA IeSigaid by DOjA) PESQUISADOR(A) RESPONSAVEL

trunrigue Pl €y

Lajeado, 05 de Junho de 2020
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