Business Analytics:
Analise de dados na pratica

Trabalhar na base do “feeling” € um perigo que precisa ser evitado por
todas as empresas que buscam o crescimento acelerado.

Ser capaz de enxergar dados e métricas com clareza e aplica-los em todo o
seu processo — em especial no comercial — € a maneira mais eficaz de
crescer de maneira mensuravel e constante.

Esse compromisso com os dados na rotina diaria é parte da cultura da
Exact Sales e é por isso que decidimos criar esse infografico. Nele,
falaremos sobre como aplicar o Business Analytics na pratica para obter
resultados relevantes.

Business Analytics (BA) € a coleta e processamento de todos
os dados do negdcio, aplicados a modelos estatisticos e

metodologias de repeticao e aperfeicoamento. Dessa forma,
o BA visa traduzir esses dados em insights Uteis para o negdcio.

Para comecar a trabalhar com dados, vocé precisa ter clareza nos seus
objetivos e conseguir definir indicadores eficazes. E ai que entram os
conhecidos OKRs (Objective Key Results) e KPIs (Key Performance
Indicators).

A sigla em inglés significa Objective and Key Results, ou
objetivos e resultados-chave, em portugués.

Na pratica, os OKRs sao definicdes especificas de objetivos que
vocé busca alcancar com a sua empresa.

Por exemplo: se vocé quer que sua empresa aumente as vendas,
este € um objetivo. Agora, se vocé quer que elas aumentem em
20% até o final do semestre, esse € um objetivo-chave.

E a partir desse objetivo-chave que vocé ira definir

Os Key Performance Indicators, ou indicadores-chave de
performance, sao as principais métricas que indicam o sucesso ou
fracasso de seus objetivos no sentido de alcancar os OKRs ou
metas propostas.

Para defini-los, vocé deve pensar quais sao as principais métricas
que vao contribuir para vocé chegar ao seu objetivo final.

Se o OKR é ‘aumentar as vendas em 20% até o fim do semestre’,
um KPI pode ser a taxa de conversao de reuniao realizada para
venda, e sua meta é ‘aumentar as taxas de conversao em vendas
em 5% ao més'.

E interessante observar que a taxa de conversao do exemplo é
uma meétrica, mas nem toda meétrica sera um KPI. A relevancia dos
dados no impacto do seu resultado final sera o fator de definigao
nesse caso.

A definicao desses objetivos deve ser pautada:
no objetivo estratégico da empresa;
no historico de resultados;
na sua area de atuacao (um benchmarking pode ser produtivo).

Se, com o tempo, vocé perceber que um dado nao esta indicando nada
muito relevante, ignore-o e passe a mensurar um dado que impacte
realmente a rotina do seu time comercial.

Somente definindo objetivos e indicadores corretos,

a analise de dados trara dados relevantes para sua empresa.

Ao definir quais indicadores vocé ira avaliar, vocé deve ser capaz de
mensura-los com eficiéncia. Mas, antes de mensura-los, vocé deve garantir
uma coleta precisa.

Isso pode ser feito via planilhas ou ferramentas inteligentes — o que é
uma op¢ao mais facil e segura.

Porém, independentemente de qual ferramenta vocé utilize, é essencial
que toda a equipe esteja envolvida e conhecga o processo. Incluindo
a gestao.

A equipe alimenta a planilha ou ferramenta inteligente diariamente,
computando dados que permitirao a analise dos KPIs levantados pela
gestao. A propria gestao tem um papel importante, dando o exemplo.

No exemplo da imagem,
e possivel observar a
relacdo das vendas com
os dados coletados dos
leads nas abordagens
de prospeccado.

Para garantir a participacao de todos, trabalhe para criar uma cultura de
dados — mostrando as vantagens que a propria equipe tem em utilizar a
ferramenta escolhida para alcancar suas metas.

Com o preenchimento
correto da ferramenta, é
possivel criar
cruzamentos como
odaimagem e
identificar quais
mercados sdo o forte de
cada profissional. Dessa
forma, cada pessoa pode
receber leads mais
adequados para suas
especialidades e,
consequentemente,
produzir mais — para

a empresa e para
simesma.

Com os dados recolhidos, gere relatérios com os KPIs e analise se sua
empresa esta caminhando em direcao aos seus OKRs.

Na imagem, o
cruzamento Conversdo x
Origem permite avaliar o
funil de vendas do ponto
de vista de quais agdes
de geracdo de lead
geram mais vendas.

E possivel também
encontrar gargalos
especificos. Chamamos
esse tipo de dado de
métrica

de produtividade.

Ao final, analisando a operacao e identificando gargalos, ou seja, KPls que
estao performando abaixo do projetado, faca analises em indicadores
secundarios, aquelas que nao sao KPIs — normalmente métricas de
produtividade, para ajudar a entender a causa raiz desse gargalo.

Na imagem, o
cruzamento Conversdo x
Origem permite avaliar o
funil de vendas do ponto

de vista de quais agdes
de geracdo de lead
geram mais vendas.

E possivel também
encontrar gargalos
especificos. Chamamos
esse tipo de dado de
meétrica

de produtividade.

Ainda que o fator cultural da coleta e analise de dados seja mais
importante que a ferramenta utilizada, ela pode trazer muito mais
agilidade e precisao para 0s seus processos.

Com o BA do Spotter, por exemplo, além de observar os dados em um
dashboard personalizado, vocé consegue realizar cruzamentos com
poucos cliques, emitir relatérios e envia-los para o seu e-mail.

Os cruzamentos
podem ter dados
diretamente
relacionados aos seus
KPIs e OKRs, ou
simplesmente trazer
insights sobre seu
processo comercial.
No exemplo da
imagem, é possivel
identificar as dores
levantadas para leads
de cada mercado —o
que permite uma
abordagem muito
mais eficaz.

O que vocé ganha ao trocar as planilhas pelo Spotter:

Traz uma visao muito mais clara dos resultados;

Possibilita adaptacdes mais rapidas no “meio do caminho”;

Facilita a participacao da equipe comercial — que utilizara o
sistema para mais do que simplesmente inserir os dados.

Quer saber como gerar analises e relatérios cada vez mais eficientes na
sua empresa?

Agende uma conversa com um dos nossos especialistas e entenda como o
Exact Spotter te ajuda a identificar acertos e gargalos para que vocé
chegue ainda mais rapido aos seus objetivos.

FALAR COM CONSULTOR
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