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No futuro serd que seremos conhecidos como o Planeta Dados? _
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Qual o limiar do hosso pensamento critico com a utilizagéo de dados?



Utilizar um método de organizagéo do
Pensamento

Senso critico do grande
volume de dados

Classificar )
Poder de sintese

categoricamente

Entender como nos
processamos informagoes

Agora sim, podemos comegar!
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NIKOLAS DUTRA

Tenho 27 anos

Arquiteto de Dados na Raizen

8 anos de carreira em Dados e Tecnhologia
Formado em Ciéncia da Computagdio e
MBA em Gestcio Estratégica de Negdcios

Barista de baixo orgamento nas horas
vVagas...
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MINTO FRAMEWORK

Ela foi uma 8 mulheres em uma sala de 600
pessoas a se formar em Harvard em 1963

No ano de 1985 publicou a primeira versdo do
livro

De Id pra cd, aplicou uma série de treinamentos
no mundo
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A PIRAMIDE

A Ideia principal

A Respostal

Argumentos
Principais fatores!

Fatos e... Dados
Principais evidéncias...




SCQA... O que ¢é isso?

Situacado
Verdade estabelecida sobre o assunto

Complicacdo
O que ocorre para gerara pergunta

Pergunta ——

O que devefazer
—® , | DADOS

Resposta
A Solugdo




O MAGICO NUMERO 7

o I
Informagodes Informagodes
enxutas adequadas
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COMO ORDENAR IDEIAS?

Dedutivamente Cronologicamente Estruturalmente Comparativamente

Premissa maior, Ano, Més e Dia Sdo Paulo, Riode Mais importante e

premissamenor e Janeiro e Curitiba menos importante
conclusdo

SO




Mutuamente Exclusivo

Ideial Ideia 2

ME

CE

<

Coletivamente Exaustivo




as
ME CE

Mutuamente Exclusivo Coletivamente Exaustivo
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EXEMPLO MECE

A cabeca doi
[ ) -
Mental Fisico
Stress  Hipocondria Interno
Gripe Resfriado

.

Externo

.

Batida

.

Alergia

S
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MINTO DATASTORYTELLING

Enunciar . .
Coletar Dados B — Fazer Conclusoes Recomendar Agoes
Resultados

Néo sejo um Data Analyst, sejo um Data Advisor' ::j
S
E (1) Inspiradona viséo da Kat Greenbook v




Pénico!!!

A CEO daempresa BLUESKULL convocou todos os executivos para discutir sobre o cliente
McClure-Wunsch. Eles ndo estd comprando como ho ano passado e o relacionamento estd
cada dia mais frio. Todos querem entender o que de fato estdacontecendo e quais sdo as

melhores decisoes que realizardo no futuro.




O Principio Piramide me ajudou!

O cliente McClure- Wunsch teve uma queda de 54,8% de vendas

Redugéo de metode dos .202C Baixa constancia de compra durante o ano

um produto estd acima ) de vendos, ma nuito penalizado em margem
o entender o impacto individual do fop 3 pora medidas de '




O cliente McClure- Wunsch teve uma queda de 54,8% de vendas
A queda teve impacto na distribuicdo de produtos estrategicos

3

Reducdo de metade das vendas de 2021 vs.2020 Baixa constdncia de compra durante o ano

Which Business Lines generate the most sales?
McClure-Wunsch

Busiess e 5 TOTAL SALES SALES MARGIN %
2019 2020 2021
Customer for 2 year(s) $1.201K Paper
Acquired in dezembro 2019 /, Storage || KRl
Last sales in outubro 2021 V4 .
/." Chairs ®217%
Lifetime Total Sales § 1,9M Phones
/ $ 562K
/ — Art
/ Machines ®233%
$S0K Supplies
4 n T2 T3 T4 mn Tz T3 T4

4 Total Sales Sales Margin %
Lifetime Total Sales Last 12 months Current Period (line is Ref. Period, Last 12 months CurrentPericd (line is Ref Period,

Apenas um produto estdacima da meta de vendas, mas estd muito penalizado em margem, €
necessario entender o impacto individual do fop 2 para medidas de novas vendas

Referéncia: Dashboard do site Tableau Accelerators



Complicacdo e Resultado
A andlise e compilacdo de resultados

Complicagéio Resultado

Mesmo com 22% de share, tivemos uma queda de ~46% nas Vendas
A participagdo mensal reduzi més a més

,é A variedade em ‘Paper’ vendidos afetou negativamente a venda

‘o,
B
Porém o prego teve um impacto competitiva no histrico

Efeitos de prego, volume & mix Dirscionamentos

¥ s 122K

Histérico
A voriedods d SKUS vendioss resufiay e uma mé.
dstriouictn @ dimniceo do poddos.

Recomendagdes
* Faga ocordos cgm © minimo de produtos de forma
et A s - o s

l pora recuperogto do margem
s

Fentrs Gt da st Tison Accsirtors

LI

Amergom em cmporogdo com o Utimo 0 tow

‘uma baixa voriagdo entre 03 meses

Complicacgdo Resultado

o0 Para Storage, de um ano para o outro teve um salto de 153%
Porém a margem obteve -4.6 p.p a menos

,..3 O volume inconstante de ‘Storage’ afetou negativamente a venda

Ja avariedade se mostrou indiferente no YTD

Efeitos de prego, volume & mix Direcionamentos

Histérico

* A guoda do vendas estd totdmente ctroiodo o
auanickds vendida. A fata do resorrénaa réo
imeuionay boos pegpeicgges o ongo prazo

-] A$6.602K
Ton e

Rocomendacos @

* Foxa ocordos com quantidodo minima vondida por
més, com o Intulo do fidokzor o Clenta © Qe U
persemento do vohmo aucd

Mesimg com L or nimeso di voncks o Morgem
@ produta Stoge, 1evo um sto d vendar o pariir do teve uma queda Fossveiments por Lima estrotigia
Jubo. campelitivd do progo em determinocdes produtos

PR S—

Referéncia: Dashboard do site Tableau Accelerators



]W

A participac@io mensal reduziu més a més

Paper é um dos produtos mais estratégicos da Carteira

Mesmo com 22% de share, tivemos uma queda de ~46% nas Vendas

VVendas e Margem tiveram um impacto negativo

Paper vs other Business Lines

Paper

= Paper

- s1z2¢
25 Product(s)

sold to 1 Customers
(incl. 0 new Customers)

61%
22% )
96
Shar 35% . : .
shareo ? 29% 31% 30% 28% 27% 243 gy 239
on Total I I I I I I I I’“ I’“
jan.  few. mar sbr. mai. jun jul. @go.  set. out. nov.  dez

O produto pagper teve um protagonismo maior na
distribuic@o de vendas no inicio do ano

Referéncia: Dashboard do site Tableau Accelerators

jan. few. mar. abr. mai. jun. jul. =go. set. out. nov. dez.
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A margem em comparac@io com o ultimo ano teve
uma baixa variagdo entre os meses

—




o
Tl

Porém a margem obteve -4,6 p.p a menos

No ano de 2021, atingiu muitos clientes, incluindo novos

Para Storage, de um ano para o outro teve um salto de 153%

VVendas e Margem inversamente proporcionais

Storage vs other Business Lines

Storage
_Storage
§6.602K
10 Product(s)
sold to 135 Customers
(incl. 7 new Customers)
_.-““_/

e

199

Share ¢

on Tot] 179 15% 19%
6% 6% 5% 5% 5% 5% 7% 2% I I I
u u | - - - | | | |

jan. fev. mar. abr. mai. jun jul. @go.  set.  out. nmow.  dez.

O produto Storage, teve um salto de vendar a partir de
Julho.

Referéncia: Dashboard do site Tableau Accelerators

jan. fev. mar. abr. mai. jun. jul. =go. set. out. no

A $6.602K
Total Sales
+153, 1% vs YTD Nowv-20 -4 6 ptvs YTD Nov-20
$6.602K \

B s W ::— 2020
_——-——_'_'_'-'fﬂ_lﬂ
v, dez.

jan. fev. mar. abr. mai. jun. jul. ago. set. out. nov. dez.

Mesmo com um maior nimero de venda, a Margem
— teve uma queda. Possivelmente por uma estratégia
competitiva de preco em determinados produtos




A variedade em ‘Paper’ vendidos afetou nhegativamente a venda
Porém o preco teve um impacto competitivo no historico

Efeitos de preco, volume e mix Direcionamentos
YTD Nov-20 _Pr|ceEffe:s \{:\—ume Effec: Mix Effect : YTD Nov-21 Histérico
_ * A variedade de SKUs vendidas resultou em uma mad
prsesites distribuicdo e diminuic@o de pedidos.
£74.9%
Recomendagoes
* Fagaacordos com o minimo de produtos de forma
$0.2M recorrente. A@hente o preco em 2% a cada trimestre
o para recuperagdo da margem.

$0,1M

Total Sales

YTD Nov-21
V-45,8%

Referéncia: Dashboard do site Tableau Accelerators



O volume inconstante de ‘Storage’ afetou neqgativamente a venda
Ja a variedade se mostrou indiferente no YTD

Efeitos de preco, volume e mix Direcionamentos
YTD Nov-20 YTD Nov-21 L.
Histdrico
* A guedade vendas estd totalmente atreladaa
quantidade vendida. A falta de recorréncianéo
impulsionou boas negociagdes no longo prazo
Price Effect:
$ +126K -
5% Recomendagdes @
$0,3M * Facaacordos com quantidade minima vendida por
- més, com o intuito de fidelizar o cliente e garantir um
planejamento de volume anual
$0,1M

Total Sales
YTD Nov-21
V-71.5%

Referéncia: Dashboard do site Tableau Accelerators



Obrigado!

Nikolas Dutra
www.linkedin.com/in/nikolasdutra

Referéncia:
O Principio da Pirdmide, Barbara Minto, 1985
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http://www.linkedin.com/in/nikolasdutra
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