MINISTERIO DA EDUCACAO .

Universidade Federal de Ouro Preto m

Instituto de Ciéncias Exatas e Aplicadas Instituto de Ciéncias
Exatas e Aplicadas

Curso de Graduagdo em Sistemas de Informagéo

Uso de Business Intelligence para visualizacao de
indicadores estratégicos de vendas no contexto do

e-commerce

Guilherme Lage Albano

Joao Monlevade, MG
2024



Guilherme Lage Albano

Uso de Business Intelligence para visualizacao de
indicadores estratégicos de vendas no contexto do

e-commerce

Trabalho de conclusdo de curso apresentado
ao curso de graduacdo em Sistemas de In-
formacao do Instituto de Ciéncias Exatas e
Aplicadas da Universidade Federal de Ouro
Preto, como parte dos requisitos necessarios
para a obtencdo do titulo de Bacharel em
Sistemas de Informacao.

Orientador: Profa. Dra. Helen de Cassia Sousa da Costa Lima

Joao Monlevade, MG
2024



MINISTERIO DA EDUCACAO
UNIVERSIDADE FEDERAL DE OURO PRETO
REITORIA
INSTITUTO DE CIENCIAS EXATAS E APLICADAS
DEPARTAMENTO DE COMPUTACAO E SISTEMAS

FOLHA DE APROVACAO

Guilherme Lage Albano

Uso de Business Intelligence para visualizacdo de indicadores estratégicos de vendas no contexto do e-
commerce

Monografia apresentada ao Curso de Sistemas de Informagdo da Universidade Federal de Ouro Preto como requisito
parcial para obtencdo do titulo de bacharel em Sistemas de Informacao.

Aprovada em 14 de outubro de 2024.

Membros da banca

Dra. Helen de Cassia Sousa da Costa Lima - Orientadora - Departamento de Computacdo e Sistemas - UFOP
Dr. Fernando Bernardes de Oliveira - Departamento de Computacao e Sistemas - UFOP
Dr. Rafael Frederico Alexandre - Departamento de Computacao e Sistemas - UFOP

Helen de Cassia Sousa da Costa Lima, orientadora do trabalho, aprovou a versao final e autorizou seu depdsito na
Biblioteca Digital de Trabalhos de Conclusdo de Curso da UFOP em 07/11/2024.

eil Documento assinado eletronicamente por Helen de Cassia Sousa da Costa Lima, PROFESSOR DE
ﬂ'mm‘:‘ E MAGISTERIO SUPERIOR, em 07/11/2024, as 16:27, conforme horario oficial de Brasilia, com

eletrénica fundamento no art. 62, § 12, do Decreto n2 8.539, de 8 de outubro de 2015.

AT o codigo CRC AALE361A.

Referéncia: Caso responda este documento, indicar expressamente o Processo n2 23109.013102/2024-68 SEI n2 0807593

R. Diogo de Vasconcelos, 122, - Bairro Pilar Ouro Preto/MG, CEP 35402-163
Telefone: (31)3808-0819 - www.ufop.br


http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_Ato2015-2018/2015/Decreto/D8539.htm
http://sei.ufop.br/sei/controlador_externo.php?acao=documento_conferir&id_orgao_acesso_externo=0
http://sei.ufop.br/sei/controlador_externo.php?acao=documento_conferir&id_orgao_acesso_externo=0

Este trabalho é dedicado a memdria da minha vé Neide e meus avos José Albano e

Djalma, e a todos que me acompanharam na minha trajetoria.



Agradecimentos

A realizacdo deste trabalho e de toda a minha trajetéria académica contou com a
colaboracdo e o apoio de diversas pessoas, as quais gostaria de expressar minha profunda

gratiddo.

Primeiramente, agradeco a minha familia por todo o apoio durante todos estes
anos. Agradeco aos meus pais, Miriam e Francisco, as minhas avos, Neide e Maria, e aos
meus irmaos, Michele, Gabriel e Rafaela, pelo suporte e motivagao que me deram para

seguir meus objetivos.

Agradecimentos especiais aos meus dois avos, José e Djalma, que infelizmente
ndo estdo mais presentes comigo, mas que foram pilares importantes no meu desenvolvi-

mento.

A minha namorada, Maria Clara, minha parceira e companhia de todos os dias,

que sempre esteve ao meu lado e me motivou a dar o meu melhor.

Agradeco a Professora Dra. Helen Lima por sua orientacdo, paciéncia e valiosas
contribui¢des durante todo o processo de pesquisa e escrita deste trabalho. Sua expertise

foi fundamental para a conclusdo deste projeto.

Agradeco também aos professores do campus ICEA que tive a oportunidade
de participar das aulas, onde obtive ensinamentos que foram essenciais para a minha
formacdo académica. Cada um de vocés contribuiu de maneira significativa para o meu

crescimento.

Aos meus colegas de curso, agradeco pela parceria, troca de conhecimentos e
todo o trabalho em equipe nos mais diversos trabalhos em grupo que pudemos realizar

juntos.

Por fim, agradeco a todos que, direta ou indiretamente, contribuiram para a

conclusdo deste trabalho. A cada um de vocé€s, meu sincero obrigado.
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Resumo

Este trabalho apresenta um sistema web que inclui um dashboard que disponibiliza
indicadores estratégicos no contexto de e-commerce. A plataforma permite a criagcdo de
contas de usudrio gratuitas, nas quais estdo registrados dados individualizados, o que
possibilita a importacdo de vendas de diferentes comércios eletronicos, gera visualiza¢des
exclusivas de indicadores sobre os dados importados, como andlise de produtos vendidos
e identifica padrdes que podem ser observados ao longo de um periodo especificado.
Apesar de sua abrangéncia genérica, podendo atender diversos comerciantes, o foco
principal estd naqueles que estdo iniciando nas vendas online e ndo possuem recursos
ou treinamento especifico para adquirir um sistema de informag¢ao mais robusto. A pro-
posta visa oferecer uma solugdo de maior facilidade de utilizacdo que os disponiveis no
mercado, permitindo que os usudrios, mesmo sem uma experiéncia técnica aprofundada,
possam se beneficiar da andlise de indicadores estratégicos para impulsionar seus nego-
cios. A relevancia desse enfoque reside na percep¢ao de que muitos empreendedores
iniciantes enfrentam dificuldades ao lidar com plataformas mais complexas, além dos
custos associados aos sistemas concorrentes que representam um impeditivo significativo.
Dessa forma, o objetivo € disponibilizar funcionalidades de anélise de negécio em um
sistema de informacdo online e gratuito, tornando-se uma ferramenta destinada aos que
buscam uma solu¢do para gerenciar e compreender suas operagdes de e-commerce. Os
resultados deste trabalho mostram que a aplicacido desenvolvida oferece ferramentas
adequadas para usudrios iniciantes ou com pouca experiéncia em andlise de negdcios.
Essas conclusdes foram obtidas por meio de avaliagdes de experiéncia do usudrio, que

destacaram tanto os pontos fortes quanto as oportunidades de melhoria do sistema.

Palavras-chaves: Comércio. Eletronico. Dashboard. Indicadores



Abstract

This paper presents a web-based system that includes a dashboard providing strategic
indicators within the context of e-commerce. The platform allows for the creation of
free user accounts, where individualized data is stored, enabling the import of sales
from various online stores. It generates exclusive visualizations of indicators based on
the imported data, such as analysis of sold products, and identifies patterns observable
over a specified period. Although it has broad applicability and can serve a range of
merchants, the primary focus is on those who are just starting with online sales and lack
the resources or specialized training to acquire a more robust information system. The
proposal aims to offer a solution that is easier to use than those currently available on the
market, allowing users, even without deep technical expertise, to benefit from strategic
indicator analysis to drive their businesses forward. The relevance of this approach lies
in recognizing that many novice entrepreneurs struggle with more complex platforms, as
well as the prohibitive costs of competing systems. Therefore, the objective is to provide
business analysis functionalities through an online, free information system, becoming a
tool for those seeking a solution to manage and understand their e-commerce operations.
The results of this work demonstrate that the developed application provides suitable
tools for users who are beginners or have limited experience in business analysis. These
findings were obtained through user experience evaluations, which highlighted both the

strengths and opportunities for improvement in the system.

Keywords: Ecommerce. Sales. Dashboard. Key Indicators
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1 Introducao

Sistemas de informacao sdo indispensdveis em organizagdes que necessitam rea-
lizar gerenciamento de dados e, consequentemente, tomada de decisdes mais embasadas,
que podem contribuir significativamente para o sucesso € crescimento sustentdvel do
negécio. Com um sistema de informacao eficiente, € possivel coletar, armazenar, pro-
cessar e analisar dados de diversas dreas da empresa, como finangas, vendas, producao,
entre outras. Com base nesses dados, € possivel identificar tendéncias, oportunidades,
problemas e gargalos, permitindo que a gestdo tome decisdes mais assertivas. Além
disso, sistemas de informacdo também podem automatizar processos, reduzir erros e
retrabalhos, aumentar a eficiéncia e a produtividade da equipe, € melhorar a comunicagao

interna e externa da empresa.

De acordo com Amorim e Tomaél (2011):

O compartilhamento de informagdes vem se tornando essencial para
organizagdes que primam pelo gerenciamento eficiente de suas ativida-
des. Nesse sentido, as facilidades tecnoldgicas disponibilizadas pelas
redes de informacdo e comunica¢do podem contribuir para o comparti-
Ihamento da informacido (CONSTANT; KIESLER; SPROULL, 1994),
uma vez que facilitam a comunicagdo entre os individuos.

O grande volume de dados e a complexidade que eles trazem ao contexto organi-
zacional podem trazer desafios no gerenciamento e andlise de negdcio caso ndo sejam
aplicadas técnicas mais eficientes de armazenamento e manipulagdo, para auxiliar nesta
tarefa, os sistemas de informacgdo trazem um conjunto de ferramentas que tem como

objetivo auxiliar os usudrios nesta questao.

Ainda de acordo com Amorim e Tomaél (2011):

(...) sistemas de informagdes gerenciais tornam-se uma exigéncia para
ambientes complexos e dindmicos, diante desse argumento, torna-se
fundamental o conhecimento da empresa, de seus processos, produtos
ou servigos, para que se tenha o sucesso esperado.
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Com a evolugdo dos sistemas de informagdo, surgiu uma 4rea especifica para
lidar com a andlise de dados e geracdo de informacgdes estratégicas: o Business Intelli-
gence (BI). O BI é uma ferramenta que permite coletar, analisar e apresentar informa-
¢oes relevantes para a tomada de decisdo em um negocio. Os sistemas de BI utilizam
técnicas de andlise, como o Knowledge-discovery in Databases (KDD), para realizar
pré-processamento e entdo identificar tendéncias e padrdes nos dados da empresa. Essas
informacdes sdo apresentadas em dashboards e relatdrios gerenciais, que facilitam a

visualizac¢do e interpretacdo dos dados.

De acordo com Few (2006), ha uma ampla gama de sistemas que podem ser
considerados dashboards, mas um item em comum entre eles sdo os graficos. O projeto
em questdo € um sistema de informacdo que se enquadra neste conceito, afinal traz esse
tipo de visualizacdo. O design da interface é construido conforme a defini¢do proposta
por Few (2006), que destaca a importancia de apresentar, de maneira consolidada, as

informacdes necessdrias para atingir objetivos especificos.

Segundo Few (2006), um dashboard € uma exibi¢@o visual das informacdes mais
importantes necessdrias para alcangar um ou mais objetivos; consolidado e organizado

em uma Unica tela para que as informacdes possam ser monitoradas de relance.

Com base nesses conceitos, este projeto visa oferecer aos usudrios uma visao
abrangente e de facil compreensdo das principais métricas e indicadores relevantes para
a gestdo de vendas online, promovendo uma efetiva comunicacao de dados e facilitando
a tomada de decisOes estratégicas. Esta aplicacdo dispde de recursos basicos, porém,

abrangentes a diferentes tipos de e-commerce.
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1.1 Objetivos

Este trabalho tem como objetivo principal o desenvolvimento de um sistema de
informagdo que propiciard um dashboard de informacdes baseado em dados inseridos
pelo usudrio. Apds passarem por um pré-processamento, essas informacdes seguirdo
entdo para uma andlise de dados de modo a gerar visualizacOes e insights relevantes
para a tomada de decisdo em comércio eletronico. O dashboard serd composto por
graficos, tabelas e indicadores de desempenho, que permitirdo ao utilizador monitorar
o desempenho de vendas em tempo real e avaliar o impacto de diferentes varidveis
no negocio. O sistema desenvolvido tem uma interface que visa atender aos usuarios
que nunca tiveram tiveram contato com este tipo de software, evitando a necessidade
de conhecimentos técnicos avancados. O foco € atender pequenas e médias empresas,
proporcionando uma solugdo gratuita, porém completa, que auxiliard em tomadas de

decisdes assertivas quanto aos seus negocios.

Para atingir o objetivo geral, foram definidos os seguintes objetivos.

* Possibilitar a importacio de base de dados a ser analisada pelo sistema, permitindo

inserir dados de produtos, vendas, entregas etc.

* Realizar pré-processamento de dados para preparar e estruturar os registros que

serdo armazenados.

* Visualizacdo de informagdes relacionadas a base de dados importada, como produ-
tos mais vendidos por época e regido, tempo médio de entrega de mercadorias e

feedbacks positivos e negativos sobre produtos.

* Disponibilizar a plataforma para os usudrios e entdo coletar informagdes de usabi-
lidade.



2 Identifica¢ao do problema

Durante a pandemia, o comércio eletronico no Brasil teve um crescimento signifi-
cativo. Esse cendrio também contribuiu para o aumento da oferta de servicos de logistica
e entrega, bem como para a ado¢ao de novas tecnologias e solu¢des que atendessem a

crescente demanda do comércio eletrOnico.

De acordo com Machado e Pinheiro. (2022)

De 2014 a 2019, a quantidade de estabelecimentos digitais no Brasil
ocorreu em uma progressiva variagdo de 21,3% ao ano. Em 2022
ocorreu um aumento de 6,19% se comparado ao ano de 2021, al-
cancando um recorde de 1,6 milhdo de lojas online. Dessa maneira,
48% da quantia do e-commerce no Brasil até o ano de 2022, foram
obtidos através da pds-pandemia. No dado momento, o e-commerce
corresponde a 11,6% dos sites em atividade no Brasil.

O crescimento do comércio eletronico, impulsionado pela expansdo da internet
e da tecnologia mével, tem sido algo natural ndo somente no Brasil, mas em todo
mundo. De acordo com dados da Statista, as vendas globais do comércio eletronico
aumentaram de cerca de US$ 1,3 trilhdo em 2014 para mais de US$ 3,5 trilhdes em 2019
e alcangando cerca de US$ 5.2 trilhdes em 2021, com expectativa de crescimento de
56% nos anos posteriores, com previsao de cerca de US% 8.1 trilhdes em meados de
2026. Esse aumento foi ocasionado principalmente pelos mercados emergentes, como
a Asia e a América Latina, na qual as taxas de penetracio da internet e do comércio
eletronico ainda eram relativamente baixas em comparagdo com os paises desenvolvidos.
Além disso, a popularidade dos dispositivos méveis e das midias sociais permitiu que 0s
varejistas online alcangassem novos clientes e aprimorassem a experiéncia do usudrio,

intensificando ainda mais o comércio eletronico.

Ainda de acordo com Machado e Pinheiro. (2022)
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Perante o fechamento das lojas, os micros, médios e grandes empre-
sdrios acharam na internet uma saida mediante ao caos que estava
acontecendo, preservando sua receita. Um dos maiores impactos do
Covid-19 na economia foi a mudanga dos costumes do consumidor
do varejo nacional, entende-se que o comércio eletronico que vinha
crescendo nos dltimos anos e ganhando seu espaco.

Durante a pandemia, o comércio eletronico se tornou uma das principais formas
de comércio para muitas empresas. Com as restricdes de movimentacdo e as medidas de
distanciamento social em vigor, os consumidores recorreram cada vez mais as compras
online para adquirir produtos e servicos. Isto posto, muitas empresas aceleraram seus
esforcos de digitalizacdo e passaram a investir em tecnologias que atendessem a essa

nova demanda.

No entanto, o aumento do desemprego que acompanhou a pandemia também
levou muitas pessoas a considerar iniciar seus proprios negocios. Com as oportunidades
de emprego limitadas em muitas dreas, o comércio eletronico pode ter parecido uma
opg¢ao atraente para muitos, especialmente com as plataformas de comércio eletronico
oferecendo opgdes de venda acessiveis e de simples uso. Como resultado, varias pequenas
empresas surgiram nesse momento, algumas das quais podem continuar a crescer e

prosperar no futuro.

Entretanto, como muitos novos pequenos empreendedores surgiram, a inexpe-
riéncia pode ser um grande obstdculo para o crescimento e sucesso de seus negdcios.
Muitos podem ndo dispor do conhecimento necessario para tomar decisdes em areas
importantes como marketing, financas e gerenciamento em geral, o que pode levar a
decisdes equivocadas, impactando negativamente a satide financeira da empresa. No
entanto, a ado¢do de sistemas de apoio a decis@o estd tornando o gerenciamento de

negodcio mais fécil e pratico para estes novos empreendedores.
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Este sistema de informagdo desenvolvido visa democratizar o acesso a sistemas
de apoio a decisdo por pequenos e médios empreendedores, que muitas vezes nao tém
recursos financeiros para investir em tecnologias sofisticadas. Com a utiliza¢ao deste
sistema, esses empreendedores poderdo ter alcance a informacdes estratégicas, o que
os ajudardo na tomada de decisdes mais informadas e assertivas para seus negocios.
Além disso, o sistema também pode ajudar a nivelar a concorréncia entre pequenas e
grandes empresas, ja que ambos terdo acesso aos mesmos recursos de apoio a tomada de
decisao, evitando que os novos empreendedores abandonem métodos como planilhas
ou até mesmo anotacdes em cadernos. Em suma, o objetivo do sistema é empoderar

pequenos e médios empreendedores e contribuir para um desenvolvimento mais eficaz.

2.1 Softwares similares no mercado

Ja existem ferramentas para andlise e apoio a decisdo que podem ser utilizadas
no contexto de e-commerce, como o Google Looker Studio', Tableau® e o Power BI°,
softwares desenvolvidos por empresas consolidadas no mercado e que trazem solugdes
para o gerenciamento de dados em geral, ndo especificamente ao e-commerce, 0 que gera
a necessidade de adaptacdo do software ao contexto do usudrio que precisa realizar a
geréncia de vendas ou quaisquer outras atividades em sua loja virtual. Por se tratarem
de softwares genéricos, em muitos casos € necessdrio um treinamento do utilizador do
sistema para que ele possa realizar o gerenciamento dos recursos corretamente. Para
solucionar este problema, sdo disponibilizados femplates que visam atender um certo
tipo de cendrio, e que facilitam a adaptacdo do software ao contexto do usudrio, mas
por vezes, pode ser uma solucao ainda genérica e que necessita de mais conhecimento

técnico para ampliar o dashboard.

https://lookerstudio.google.com/overview
https://www.tableau.com/pt-br

3 https://www.microsoft.com/pt-br/power-platform/products/power-bi
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A implementacao de um software genérico de andlise de dados € uma barreira
impeditiva para adocao destes sistemas por pequenas e médias empresas que nao estao
preparadas tecnicamente ou financeiramente, necessitando de treinamento especializado.
Para a utilizacdo eficiente dos softwares de anélise de dados mencionados, € essencial
possuir uma série de habilidades e conhecimentos especificos, sendo necessario um
entendimento sélido dos conceitos de andlise de dados, como estatistica, modelagem e
interpretacdo de graficos, sendo fundamental para extrair informagdes dos conjuntos de
dados. Além disso, conhecimentos em manipulacio de dados e linguagens de programa-
¢ao como Python e de manipulacdo de bancos de dados como o SQL sao importantes
para processar e limpar os dados antes de importa-los para as ferramentas de analise,

realizando o pré-processamento, evitando anomalias nos resultados.

Habilidades de visualizacdo de dados também sdo cruciais para criar painéis e re-
latérios informativos e atrativos, sendo elaborados com base em conceitos de experi€ncia

do usudrio, o que torna a visualiza¢do dos dados mais simples.

2.1.1 Microsoft Power BI

O Power BI é uma ferramenta de anélise de negdcios desenvolvida pela Microsoft
que oferece uma ampla gama de recursos para visualizacdo e andlise de dados. Sua
principal vantagem € a integracdo com os produtos Microsoft, como o Excel e Azure,
permitindo uma fécil conexdo com diversas fontes de dados. O Power BI € acessivel a
usudrios com diferentes niveis de habilidade em anélise de dados. Além disso, possui
uma vasta biblioteca de visualizagdes personalizdveis que possibilitam criar painéis e
relatdrios atrativos e interativos. Uma das desvantagens do Power Bl esté relacionada
ao seu preco, principalmente para empresas que precisam de uma grande quantidade
de usudrios ou recursos avancados. As licencas pagas requerem um investimento maior,
dificultando o acesso por empresas com orcamentos limitados. Além disso, a curva
de aprendizado pode ser mais acentuada para os que nao estdo familiarizados com
business intelligence, o que pode demandar tempo para se tornarem proficientes no uso
da ferramenta. O Power BI oferece uma versao gratuita com funcionalidades limitadas,
que € ideal para usudrios individuais. Para utilizacio de recursos mais avancados e maior
capacidade de armazenamento, € necessario adquirir uma licenga paga, que variam de

acordo com a quantidade de recursos necessarios e o nimero de utilizadores.
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Apesar das desvantagens, o Power BI € uma ferramenta versatil que se destaca
pela facilidade de uso e integracdo com outros produtos Microsoft. Sua quantidade de
recursos e visualizagdes personalizaveis o tornam uma escolha popular para anélise
de dados em empresas de todos os tamanhos e que pretendem investir em business
intelligence. Com a oferta de treinamentos e recursos de instru¢des disponiveis, a curva
de aprendizado pode ser um desafio inicial, podendo necessitar de treinamento por parte

dos que utilizardo a ferramenta.

2.1.2  Google Looker Studio

O Google Looker Studio € a plataforma do Google projetada para fornecer recur-
sos avangados de andlise e visualizacio de dados. Ela também possibilita que as empresas
explorem e compreendam seus dados de modo mais eficiente, beneficiando-se da sua
integracao nativa com outras ferramentas do Google Cloud - uma de suas principais van-
tagens -, 0 que torna mais ficil a conexdao com fontes de dados existentes no ecossistema
do Google, como Analytics, Ads, Google planilhas, entre outros. Além disso, a plataforma
fornece uma ampla variedade de recursos de visualizacdo de dados, incluindo painéis

interativos e graficos personalizdveis, que facilitam a criagc@o de relatérios detalhados.

No entanto, assim como o Power BI, 0 Google Looker Studio também possui
uma versao paga: o Google Looker Studio Pro, que disponibiliza ferramentas avangadas
para empresas e suporte técnico. Para adquirir esta versao, faz-se necessario contatar a

equipe de vendas do Google Cloud.

Em relacdo aos valores, o Google Looker Studio Pro oferece diferentes opgcoes de
precos com base nas necessidades especificas do cliente, incluindo o ntimero de usuérios,
quantidade de dados e recursos desejados. O Google Looker € uma solucao escalavel,
adequada para empresas de todos os tamanhos, sobretudo as que j4 empregam 0s outros

recursos do Google.

A Figura 1 exibe o modelo padrdo de dashboard para e-commerce disponilibili-
zado gratuitamente, no qual € possivel visualizar as se¢des, podendo entdo se perceber
que o foco desta interface € exibir dados relacionados com o Google Ads, ferramenta

para cria¢do de anuincios.
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Ecommerce PPC Dashboard 2deful de 2023 29 e jul de 2023

Ex Metrics Sales by Source
Orders mpressions

dado _Né ha dado 14

Nsohd dados  No ha dadof 29%

Nao ha dadosNéo ha dado 0, $21,68

Top 3 Products - All Sou

Figura 1 — Template de dashboard para e-commerce do Google Looker Studio.

Fonte: Elaborado pelo autor.

2.1.3 Tableau

Amplamente utilizada para anélise e visualizacao de dados, o Tableau € uma
plataforma manueseada por empresas em todo o mundo. Uma de suas vantagens mais
relevantes € capacidade de criar visualizag¢Oes interativas e relatdrios detalhados a partir
de uma vasta variedade de fontes de dados. Sua inferface intuitiva e amigavel torna
mais fécil a criagdo de painéis personalizados, permitindo a tomada de decisdes mais

informadas com base em insights acionaveis.

Outro ponto positivo da plataforma € sua escalabilidade, que permite uma anélise
de dados em grande escala por empresas de todos os tamanhos. Além disso, o Tableau
conta com uma comunidade ativa de usudrios e uma extensa biblioteca de recursos de

conhecimento, o que facilita a superacao da curva de aprendizado para novos usudrios.

Em termos de precos, o Tableau oferece diferentes op¢des, incluindo licencas
individuais, licencas para equipes e licencas empresariais. Os custos podem variar de-
pendendo do nimero de usudrios e dos recursos adicionais necessdrios. No entanto, o
Tableau pode ser mais caro em comparacio a outras ferramentas de andlise de dados, o
que representa uma desvantagem para empresas com or¢amentos limitados, principal-
mente aquelas que atuam em paises com a moeda com valor abaixo do délar, como o

Brasil.
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Em sintese, o Tableau € um vigoroso recurso de anélise e visualizagdo de dados,
cujos métodos avancados ajudam empresas que buscam explorar e compreender seus
dados de maneira mais eficaz. Sua facilidade de uso, escalabilidade e capacidade de
criar visualizacdes interativas o tornam uma escolha popular para empresas de diversos

setores. Todavia, € importante considerar seu custo e a sua complexidade técnica.

2.2 Consideragdes finais

Apesar de haver muitas ferramentas no mercado para andlise de dados, a solucdo
proposta visa disponibilizar um sistema de fécil e livre acesso ao publico, facilitando
o primeiro contato do usudrio com um sistema de business intelligence. Neste sentido,
a aplicacdo desenvolvida possui como proposta se tornar uma alternativa mais viavel,
propiciando uma andlise de dados mais focada e personalizada. Ele busca atender os
usudrios que possuem dificuldades na ado¢ao dos softwares citados ou similares e oferece
uma solugdo de facil uso e totalmente dedicada a atender as necessidades do e-commerce.
Além disso, ndo intenta competir com os sistemas discorridos, mas sim oferecer uma
alternativa gratuita, especialmente voltada para empresas de e-commerce de pequeno
e médio porte. Ao contrario das ferramentas mencionadas, o foco principal do sistema
implementado € atender as demandas especificas do setor de vendas online, propor-
cionando uma andlise de dados singularizada. Outrossim, a curva de aprendizado foi
cuidadosamente considerada, tornando o sistema mais intuitivo, o que reduz a necessi-
dade de treinamentos extensos e complexos. O sistema implementado busca se destacar
ao se especializar nas necessidades Unicas do e-commerce, fornecendo insights e anélises

detalhadas para melhorar o desempenho das operacdes de vendas online.
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3 Revisao da literatura

Este capitulo apresenta uma revisao da literatura, assim como trabalhos rela-
cionados a drea de Business Intelligence para o comércio eletrdonico com uma anélise
cuidadosa de pesquisas relacionadas ao ramo e até mesmo sistemas de apoio a decisdo ja
desenvolvidos para comércios especificos. E crucial entender os pontos em comum das
ferramentas ja existentes, identificar as principais caracteristicas, vantagens e desvanta-
gens, bem como compreender as necessidades especificas do setor de e-commerce que
foram abordadas e aprimoradas no sistema desenvolvido. Isto posto, ferramentas perso-
nalizadas poderdo ser criadas de modo a atender as demandas especificas do mercado

online de vendas, oferecendo uma experiéncia aprimorada e Unica aos usudrios.

3.1 Banco de Dados

Os bancos de dados sdo responsdveis por armazenar informagdes em tempo real,
criando conjuntos de dados, segundo Elmasri et al. (2005), um banco de dados € uma
colecdo de dados que possuem relagdes entre si, sendo fatos que podem ser armazenados
e que possuem um significado implicito. normalmente, utilizando tabelas ou documentos
para representar diferentes tipos de informagao e colunas ou chaves para indicar os
atributos ou valores desses dados. A principal fun¢do de um banco de dados é fornecer
acesso rapido e eficiente a informagdes atualizadas, permitindo a inser¢do, modificacao,

e consulta dos dados conforme necessario.
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3.2 Data Warehouse

Um Data Warehouse é um repositorio de armazenamento de dados historicos,
comumente conhecido como um armazém virtual de dados. Ao contrdrio dos bancos
de dados transacionais, que se concentram em armazenar dados atuais e que podem ser
alterados de acordo com as necessidades operacionais, os Data Warehouses t€ém como
principal objetivo armazenar registros de alteracdes e dados ao longo do tempo. Eles sdao
aperfeicoados para consultas analiticas de grandes volumes de dados, sendo amplamente
utilizados em processos de andlise de negdcios, no qual é necessario extrair informagdes

de tendéncias e padrdes historicos.

De acordo com Ferreira et al. (2010), Data Warehouses agregam informagdes
de diferentes fontes, como bancos de dados, para posteriormente realizar o tratamento,

formatagdo e consolidacdo em numa tnica estrutura.

3.3 Key Performance Indicator

Os Key Performance Indicators (Key Performance Indicators (KPI)), ou Indicadores-
Chave de Performance, segundo Paula (2015), sdo métricas essenciais utilizadas para
avaliar a eficiéncia de processos ou o desempenho de uma organizacdo. Um KPI é sempre
um dado numérico objetivo, sem margem para interpretacdes ambiguas, podendo ser
expresso em valores absolutos ou percentuais. A escolha de quais KPIs utilizar deve ser
orientada pelos objetivos estratégicos da empresa e pelo contexto da andlise, fornecendo

assim uma medida clara e quantificavel de sucesso ou progresso.
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3.4 Business Performance Management

O Business Performance Management (BPM) refere-se ao monitoramento con-
tinuo e andlise do desempenho organizacional em relagdo as metas de negdcios. Fre-
quentemente, essa andlise € realizada com o uso de KPIs, que destacam métricas de
performance a partir de um dashboard interativo. A visualizacao desses dados permite
que gestores obtenham informacdes sobre as operagdes da empresa, facilitando a tomada
de decisdes estratégicas. O dashboard, nesse contexto, torna-se uma ferramenta para a

avaliacdo e ajuste das praticas organizacionais com base no desempenho real.

Pela defini¢cao de Priscila (2008):

BPM (Business Performance Management) é um conjunto de software,
processos de negécios e medidas de sucesso dos negdcios (métricas e
KPI’s - key performance indicators) que, quando combinados, premi-
tem a uma organizacdo entender, agir e influenciar a performance de
seus negdcios.

Outra maneira de descrever o Business Performance Management é
descrever o que ele ndo €. BPM ndo é simplesmente Business Intelli-
gence nem uma ferramenta de andlise de dados a ser implementada
em um unico departamento. BPM também nao € uma tecnologia ou
um software, nem simplesmente uma ferramenta de orcamento e pla-
nejamento.

3.5 Extract, Transform, Load

O processo de Extract, Transform, Load (Extract Transform Load (ETL)), tradu-
zido como Extrair, Transformar e Carregar, envolve a coleta de dados de mdltiplas fontes,
a transformacdo desses dados em um formato consistente e padronizado, e, finalmente, o

carregamento dos dados no Data Warehouse.

Segundo Ferreira et al. (2010), este processo consiste em extrair dados de uma
base de dados, sendo esses dados processados, modificados, e posteriormente inseridos
numa outra base de dados. Este processo € essencial para garantir que os dados sejam
integrados de maneira eficaz e que estejam prontos para serem usados em andlises de
grandes volumes, possibilitando a tratativa dos dados de acordo com os padrdes definidos

no banco de dados que recebera o contetdo.
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3.6 Knowledge Discovery in Databases

O processo de Knowledge Discovery in Databases (KDD), ou Descoberta de
Conhecimento em Bancos de Dados, refere-se a extracdo de padrdes lteis e previamente
desconhecidos a partir de grandes volumes de dados. Este processo ¢ fundamental para a
criagdo de conhecimento aciondvel a partir dos dados armazenados em Data Warehouses

e bancos de dados transacionais.

De acordo com Souza (2023), KDD visa transformar dados em informacdes,

informagdes em conhecimento e conhecimento em agao.

O KDD € composto por diversas etapas:

* Selecao de Dados: Identifica-se o conjunto de dados relevante que serd utilizado no
processo de descoberta, filtrando e selecionando apenas as informacdes pertinentes

para anélise.

* Pré-processamento de Dados: Os dados sdo preparados para andlise, o que pode
incluir a remocao de ruidos, tratamento de valores ausentes e normalizacdo. Esta

etapa visa garantir a qualidade e a consisténcia dos dados.

* Transformacdo de Dados: Nesta fase, os dados sdo convertidos em formatos
apropriados para facilitar a andlise. Isso pode envolver a criagdo de varidveis

derivadas ou agregacdo de dados.

* Mineracao de Dados (Data Mining): A fase central do (KDD), no qual sdo
aplicados algoritmos de mineracao de dados para identificar padrdes, tendéncias
e correlagdes ocultas. Técnicas como aprendizado de maquina, redes neurais e

arvores de decisdo sao frequentemente usadas aqui.

* Interpretacao e Avaliacao: Apds a mineracao de dados, os padroes descobertos

sdo avaliados para determinar sua relevancia e utilidade.

O (KDD) ¢ amplamente utilizado em dreas como marketing, financgas, ciéncia
de dados e seguranga, oferecendo uma abordagem sistematica para a descoberta de

conhecimento em grandes volumes de dados.



Capitulo 3. Revisdo da literatura 15

3.7 API

Uma Application Programming Interface (API), ou Interface de Programacao
de Aplicacdes, € um conjunto de regras e definicdes que possibilita a interacao entre
diferentes softwares. Ela serve como uma ponte que permite que aplicativos e sistemas

se comuniquem, facilitando a troca de dados e funcionalidades.

Segundo Goodwin (2024):

API’s simplificam e aceleram o desenvolvimento de aplicativos e
software, permitindo que os desenvolvedores integrem dados, servigos
e recursos de outros aplicativos, em vez de desenvolvé-los do zero. As
API’s também oferecem aos proprietdrios de aplicativos uma maneira
simples e segura de disponibilizar os dados e as fun¢des dos aplicativos
para os departamentos da organizacdo. Os proprietdrios de aplicativos
também podem compartilhar ou comercializar dados e func¢des para
parceiros de negdcios ou terceiros.

Essas caracteristicas ndo s6 simplificam o desenvolvimento inicial, mas também
facilitam a manutencao a longo prazo. Atualizagdes e melhorias podem ser implemen-
tadas de maneira incremental, sem afetar outras partes do sistema. Isso resulta em um

ciclo de desenvolvimento mais eficiente € econdmico.

A conex@o mais eficaz com o banco de dados € um dos pilares desse progresso.
A arquitetura modular facilita a implementacdo de camadas de segurancga, visando a
integridade e confidencialidade dos dados armazenados. Além disso, a modularizacao do
codigo proporciona uma organiza¢ao mais clara, promovendo boas praticas de seguranca

ao longo do ciclo de vida do desenvolvimento.
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3.8 Trabalhos relacionados

Ganzo e Lacerda (2021) aborda a crescente importancia do comércio eletronico e
como a adocao de praticas de Business Intelligence pode auxiliar as empresas desse setor
a se destacarem em um mercado altamente competitivo. O crescimento do comércio
eletrénico trouxe consigo uma grande quantidade de dados gerados em cada interagcdo
dos clientes com as plataformas, incluindo pedidos de compras e feedbacks. Essas
informagdes auxiliam no processo de tomada de decisdo, permitindo que as empresas
compreendam melhor o comportamento dos clientes, identifiquem tendéncias de compra

e otimizem suas estratégias de vendas.

A principal problemadtica abordada em seu trabalho, € a necessidade de visualizar
melhor os usudrios e suas preferéncias, a fim de utilizar essas informagdes para alavancar
as vendas e aumentar o nimero de fregueses. Ganzo e Lacerda (2021) propde a constru¢io
de uma arquitetura de BI, incluindo a criacdo de um Data Warehouse, processo de ETL e

um dashboard para visualizacdo de dados.

A justificativa do estudo se baseia no crescimento acelerado do comércio ele-
tronico e no carecimento de decisdes dgeis com grande embasamento em um mercado
altamente competitivo. A abordagem tradicional de estratégias pode ndo ser suficiente
para acompanhar o ritmo do mercado em constante evolugcdo. O sistema de apoio a
decisdo se torna crucial nesse contexto, viabilizando que as empresas extraiam conhe-
cimento dos dados de negdcio e utilizem indicadores visuais para monitorar e ajustar
suas estratégias conforme desejarem. A aplicacdo pode aumentar a competitividade das
empresas ao agregar diferentes fontes de dados dos usudrios, operagdes e informagdes de

mercado, possibilitando a criacdo de estratégias mais sélidas e adaptdveis.

A selecdo dos dados para o Data Warehouse foi uma etapa delicada, na qual se
buscou equilibrar a inclus@o de informacdes necessarias sem sobrecarregar o sistema com
dados irrelevantes. Ao longo do trabalho, foi possivel perceber que algumas informagdes
nao foram utilizadas e outras ndo foram selecionadas, apontando um excesso de dados
que poderiam ter sido previamente eliminados, j4 que ndo possuiam importancia para o

contexto analisado.
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Os objetivos especificos do estudo foram alcancados com a base de dados encon-
trada e o modelo analitico construido. A criacdo de indicadores do comércio eletrdnico e
sua apresentacdo em um dashboard de facil visualizacdo indicam a eficdcia do sistema

de BI em fornecer informagdes relevantes para o processo decisorio.

A entrevista realizada com um profissional validou tanto os requisitos do projeto
quanto o objetivo geral de apoiar o processo determinante e melhorar a andlise das
vendas do comércio eletronico. O profissional conseguiu tirar conclusdes especificas do
comércio eletronico a partir das informagdes apresentadas no dashboard, o que seria
dificil de ser obtido com uma andlise direta dos dados brutos. Essa validacdo mostra que
0 projeto cumpriu sua proposta e ressalta o valor do Business Intelligence para auxiliar

na tomada de decisdes no comércio eletronico.

Outro caso de sucesso € apresentado por Oliveira (2021), que traz uma andélise
minuciosa quanto a implementac¢ao bem sucedida de um sistema de informacao de Bl em
uma empresa que fornece sugestdes de conjuntos de produtos e acessérios para outros
estabelecimentos de comércio eletronico. Com o crescimento do negdcio e a producio de
uma grande quantidade de dados surgiu a necessidade de se obter indicadores e métricas
que facilitassem andlises transversais das vendas dos clientes e possibilitassem decisdes

imediatas e estratégicas, por parte dos gestores.

O sistema desenvolvido foi projetado para atender a essas demandas e centralizar
as informagdes referentes as vendas. Sua flexibilidade permite solucionar questdes futuras
sem a exigéncia de grandes alteracdes em sua estrutura, adaptando-se facilmente ao
surgimento de novas fontes de dados. Para simplificar o acompanhamento dos indicadores
pelos gestores, foram disponibilizados relatorios com filtros e dashboards para uma

melhor visualiza¢do dos dados.

Para validar a eficicia do sistema, foram realizados inquéritos de satisfacdo com
os profissionais da empresa. Os resultados revelaram opinides bastante positivas sobre
a aplicac@o desenvolvida, sugerindo que os objetivos definidos foram atingidos, fato
util para os utilizadores finais. Por meio do sistema de BI, os gestores t€ém acesso a

informacdes importantes que possibilitam uma tomada de decisdo mais estratégica.
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No entanto, durante o processo de criagdo da solu¢do, foram identificados alguns
contratempos que poderiam ser considerados para trabalhos futuros, sendo problemas
de performance e limitacdes no acesso e manipulacdo dos dados do data warehouse
utilizado na aplicagdo, para resolver esses imbroglios, o autor propde, em trabalhos
futuros, a aplicacdo de técnicas de otimizac¢ao no acesso a base de dados, com intuito de

melhorar a eficiéncia do sistema.

A quantidade massiva de informacdes geradas diariamente sobre perfis de usua-
rios e padrdes de consumo torna imprescindivel a gestdo eficiente desses dados para que
as empresas possam melhorar sua atratividade e diferenciacdo. O trabalho de Sartortt,
Bernardino e Pedrosa (2020) realiza uma andlise deste tipo de base de dados no auxilio a
tomada de decisao dentro de um cendrio corporativo de comércio eletronico. Os Data
Warehouses desempenham um papel crucial ao armazenar e organizar essas informagoes,
tornando-se ambientes-chave para a gestdo de dados do mercado. O artigo contextua-
liza a ciéncia de Business Intelligence € Data Warehouse para examinar seu impacto e
aplicacdo no e-commerce. Por meio deste estudo, foi possivel perceber que uma gestao
adequada do Data Warehouse possibilita 0 maximo aproveitamento dos dados gerados a
partir dos comportamentos de compra e perfis de usudrios, permitindo que as empresas
entreguem experiéncias mais enriquecedoras e direcionadas as necessidades especificas
dos clientes. No entanto, um dos desafios € encontrar métodos cada vez mais capacitados
de se utilizar essas informacdes para ganhar destaque no mercado, e consequentemente,

obter resultados maiores ao longo do tempo.

Os autores destacam a importancia do Business Intelligence e do uso eficiente
dos Data Warehouses para a tomada de decisdo no e-commerce. O Bl vai além de simples
relatérios empresariais e ferramentas para coletar dados, ele capacita as organizacdes a
transformar dados em informacdes e, por fim, em conhecimento estratégico que embasa

as decisOes.

Todavia, € importante salientar que a criagdo, manutencao e uso de Data Wa-
rehouses podem ser onerosos € demandam mao de obra especializada, sendo preciso
encontrar formas de utilizd-los de maneira coerente em cada setor interno da empresa.
A aplicacdo adequada de técnicas de BI permite gerir o e-commerce e o e-business de
maneira mais eficiente, mas também impde desafios quanto a gestdo de toda essa vasta

quantidade de informagdes de maneira coerente e estruturada.
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Xavier (2022) enfatiza que a cultura orientada a dados e andlises avangadas
tem sido cada vez mais adotada nas organizagdes como uma abordagem eficaz para
melhorar a tomada de decisdes e impulsionar o sucesso empresarial. No entanto, apesar
dessa crescente tendéncia, muitas organizagdes ainda enfrentam desafios significativos
na implementacdo e andlise de operacdes de negdcios, especialmente no campo da
andlise de vendas. Nessa drea especifica, existem lacunas de pesquisa, além da escassez
de ferramentas disponibilizadas para os funciondrios e de orientagdes suficientes que

extraiam todo o potencial das anélises.

Nesse contexto, seu trabalho se concentrou em um problema caracteristico en-
contrado em uma organizacdo de tecnologia de consumo. Foi observada a falta de
consolida¢do de indicadores, o que prejudicava a andlise abrangente e fundamentada
para a tomada de decisdes preditivas e agdes corretivas. Para resolver esse problema,
prop0s-se a criagdo de um dashboard dinamico, voltado para a gestdo de vendas, que
possibilitasse aos responsaveis uma melhoria significativa nos KPIs (Key Perfomance

Indicators) estratégicos da empresa.

Para desenvolver o dashboard, foi realizado um estudo interno na organizacao,
incluindo entrevistas individuais com pessoas-chave da equipe. Essas entrevistas foram
cruciais para identificar as necessidades especificas da empresa e compreender os dados
relevantes ao negdcio, antes dispersos em diversos sistemas. A consolidacdo desses
dados em um unico local, de facil interpretacdo, seria essencial para agilizar a anélise
e a tomada de decisdes em tempo real. Os resultados do trabalho enfatizaram que a
utilizacdo de um dashboard traz inimeras vantagens para a gestao do negdcio e apoio
a tomada de decisdo. Eles confirmaram as consideracdes efetuadas por outros autores
sobre a importancia do sistema de apoio e dos KPI para a gestdo estratégica. Além disso,
a criacdo de um sistema dinamico, que reuna informacdes relevantes em tempo real,
promete ser uma ferramenta valiosa para melhorar a eficiéncia operacional e impulsionar

o desempenho da organizacdo como um todo.

Com base no problema inicial de dispersdo de informagdes por varios sistemas
sem interligacdo adequada para andlise rdpida, foi concluido que a solucao ideal € a
criagdo de um sistema para apoiar as equipes de vendas e a estrutura de gestdo da
organizagdo. O estudo interno realizado com os colaboradores confirmou a existéncia

dessa necessidade e o desejo de terem essa ferramenta a sua disposicao.
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O dashboard proposto € do tipo analitico e visa fornecer informacdes detalhadas
sobre vendas e estoque. Durante o processo de defini¢do do dashboard, foram estabeleci-
dos objetivos claros, identificadas as dreas a serem medidas, definidos os privilégios de
acesso e selecionados os indicadores a serem monitorizados. A ferramenta e metodologia
adequadas foram escolhidas para a criagdo do sistema, e mecanismos de gestao proativa

foram implementados para garantir sua eficicia.

Os resultados do trabalho indicam que o uso de dashboards oferece inimeras
vantagens. Isso inclui a apresentacdo visual de KPIs, a identificacdo e correcdo de tendén-
cias negativas, economia de tempo em comparagdo com relatérios tradicionais, medi¢ao
de eficiéncias e ineficiéncias, tomada de decisdes embasadas em Business Intelligence,
alinhamento de estratégias e objetivos da organizaco, visualizacdo consolidada de todos
os sistemas em um Unico local, geracdo de relatdrios detalhados e rdpida identificacdo de

pontos atipicos e correlacdo de dados.

Com base nos dados obtidos do estudo interno, também foi possivel confirmar a
relevancia dos KPIs para a gestdo do negdcio, corroborando as consideragdes feitas por
outros autores. Uma vez concluido, a organizagdo estard mais capacitada para gerir o

negdcio, e, consequentemente, em vantagem competitiva significativa.

Em seu artigo, Alvarenga (2021) destaca como o comércio eletronico tem ga-
nhado presenca no mercado, impulsionado pela constante evolugdo da tecnologia da
informacdo e pelas novas tendéncias que viabilizam o armazenamento de grandes vo-
lumes de dados, conhecidos como Big Data. Isso impulsiona as empresas a buscar
solugdes que possam lidar efetivamente com essa quantidade de dados, a fim de agregar
mais valor as suas operacdes. A rapidez na obtengdo dos dados supera muitas vezes a
velocidade das andlises, tornando-se um desafio para as empresas que precisam analisar
uma grande quantidade de dados armazenados de modo 4gil e produtivo. Nesse contexto,
¢ essencial visualizar essas informacdes de maneira ativa para que possam ser claramente

comunicadas aos envolvidos.
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Diante da constante evolugdo tecnolégica que viabiliza o armazenamento de
grandes volumes de dados e da dificuldade em visualizar essas informacdes, o trabalho
se dedicou a identificar como o uso de técnicas de visualiza¢do de dados pode contribuir
para facilitar a compreensdo, mesmo para aqueles que nao tém conhecimento detalhado
das informacdes. Por meio da andlise exploratéria dos dados do e-commerce brasileiro,
foram obtidas elementos relevantes, como o pico de pedidos em novembro, possivelmente
relacionado a Black Friday, e a preferéncia pelo pagamento com cartdo de crédito,
provavelmente devido a facilidade e op¢des de parcelamento. Além disso, foi identificado
que o Sudeste € a regido com mais clientes realizando compras, enquanto o Norte possui

menor participagao.

Com base nos resultados, as empresas podem tomar decisdes estratégicas, como
criar politicas de pagamento que atendam aos interesses dos vendedores e buscar aumen-
tar a participacdo de clientes em regides com menor porcentagem de compras, investindo
em marketing e acdes personalizadas. Ressalta-se que existem diversas outras técnicas
de visualizacdo de dados nao exploradas neste trabalho, e o dataset utilizado pode ser
aplicado em diferentes cendrios além da visualizacao, abrindo oportunidades para fu-
turos estudos. Assim, a andlise e uso capacitado de técnicas de visualizacdo de dados
se revelam fundamentais para a gestio estratégica, e tomada de decisdes certeiras em

empresas que atuam no comércio eletronico brasileiro.

Tendo em vista os trabalhos citados, observa-se que o ponto em comum entre
eles € a analise de dados no contexto de vendas, com foco em identificar necessidades
organizacionais e desenvolver solugdes de business intelligence para cendrios especificos.
O processo de criacdo de um dashboard pode ser oneroso, tanto financeiramente quanto
tecnicamente. Diante disso, este trabalho propde facilitar o acesso inicial a dashboards
para empresas de e-commerce, oferecendo uma aplicagcdo online, gratuita e de cddigo
aberto, voltada para organizacdes que operam no contexto de vendas online. Com
isso, busca-se simplificar o estudo inicial de business intelligence, possibilitando sua
adocdo imediata, sem a necessidade de grandes investimentos em capacitagdo da equipe,
desenvolvimento de um dashboard propria ou aquisicdo de sistemas avancados. Além
disso, por se tratar de um sistema genérico, serd oferecida uma licenca de software livre,
permitindo que usudrios com conhecimentos em desenvolvimento de software possam

aprimorar e adaptar o sistema conforme as necessidades de seus proprios projetos.
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4 Metodologia de desenvolvimento

A arquitetura do sistema de BI adotada neste projeto € composta por diferen-
tes tecnologias que desempenham papéis especificos, alinhados com os componentes

essenciais de um sistema de Business Intelligence.

Como definido por Sharda, Delen e Turban (2019):

Um sistema de BI apresenta quatro componentes principais: um Data
Warehouse (DW), com seus dados-fonte, andlise de negécios, uma
cole¢do de ferramentas para manipular e analisar os dados no DW;
BPM para monitorar e analisar desempenhos; e uma interface do
usuario (como um dashboard).

A Figura 2 apresenta de maneira ilustrada a interligacdo entre cada um destes
componentes, exibindo como a interface de usudrio, que é o que comumente ¢ chamado

de dashboard, é apenas uma parte de todo o sistema.

Ambiente de Ambiente de Desempenho e

Data Warehouse Analise de Negocios Estratégia
—

Fontes . . 5 ;
estores,/executivos

de dodos Pessoal técnico E Usuarios empresariais /!
Construir o data warehouse Acesso Estratégias de BPM
-
- l' Organizar \ s o . -
- - Resumir ) Manipulag:ao, resultados

- Padronizar

" —

Interface de Usuario h

- Navegador
- Portal
- Dashboard

Componente futuro:
sistemas inteligentes | W M Fo-eeemeeee

Figura 2 — Uma arquitetura de BI em alto-nivel.

Fonte: Adaptado de Sharda, Delen e Turban (2019).
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Para arquitetar o funcionamento da aplicag¢do e consequentemente, realizar anélise
de dados, foi desenvolvido um modelo de entidade-relacionamento sobre o contexto
de e-commerce, visando representar os envolvidos em uma transacdo de venda. Esta
representacao € utilizada para simplificar o entendimento do processo e auxiliar no

escopo dos dados que serdo utilizados na anélise.

4.1 Entidades

As entidades representam objetos envolvidos entre si dentro de um mesmo con-
texto, encapsulando a l6gica de dominio e suas relacdes. A definicdo das entidades de
um negdcio facilita a construg¢do das tabelas de um banco de dados e consequentemente a
busca por informagdes, pois este modelo oferece uma abstragdo que facilita a comunica-
¢do e manipulag@o dos dados. Cada entidade mapeia um objeto e define os atributos que
a compdem. [sso proporciona uma camada de consisténcia entre a estrutura do cédigo e

a representacao dos dados no banco, evitando discrepancias e facilitando a manutencgdo.

Os dados importados passam por uma etapa de pré-processamento, sendo trans-
formados no padrdao de cada entidade definida na aplicacdo. A selecdo de entidades
e atributos foi guiada por uma pesquisa envolvendo dois usudrios-chave no contexto
de vendas online. O primeiro é um usudrio envolvido diretamente com vendas, contri-
buindo com informacdes sobre os tipos de dados mais relevantes do seu ponto de vista.
O segundo € um cientista de dados atuante em uma empresa do setor de e-commerce,
que compartilhou informagdes sobre o modelo de dados utilizado em seu dia a dia
profissional. Ambos responderam ao Formulario sobre armazenamento de dados de
vendas (Apéndice A), concedendo informagdes sobre como lidam com os dados no
cotidiano e contribuindo significativamente para a definicdo do modelo de dados adotado
na aplicagdo. Essa abordagem assegura que a estrutura da base de dados reflita de maneira
realista as necessidades e expectativas dos utilizadores, garantindo uma integra¢do mais

estreita com suas préticas didrias.
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Além dessas contribui¢des, a escolha dos atributos de cada entidade também
foi influenciada pelo modelo de dados disponibilizado pelo e-commerce Olist !, um
marketplace que permite diferentes usudrios realizarem vendas online pela plataforma.
Este e-commerce tornou publico dados anonimizados das vendas do ano de 2017, que
serviram como base para a constru¢do das bases de dados do dashboard. Essa iniciativa
proporcionou uma referéncia s6lida e alinhada com praticas da industria, ja que a base
de dados da Olist contém um escopo similar ao que estd sendo criado, agrupando vendas

de diferentes usuarios em uma unica base de dados.

A entidade Loja é central no contexto do dashboard, pois representa as lojas
criadas por usudrios. Cada loja tem um papel fundamental definindo um escopo de dados
exclusivo. Quando os dados sdao importados, eles sdo associados ao escopo de uma
loja especifica, no qual apenas os usudrios autorizados t€m acesso, e podem visualizar
os dados associados a sua loja. Isso contribui significativamente para a seguranga € a
organizacao dos dados, garantindo que cada loja tenha seu préprio conjunto distinto de

informacoes.

Na aplicagao, o conceito de loja estabelece um escopo para os dados importados.
Uma vez que o banco de dados utilizado € tinico, englobando todos os registros importa-
dos pelos usudrios do sistema, é fundamental implementar o gerenciamento de acesso
aos dados para cada usudrio. Cada entidade (produto, cliente e venda) é associado a uma
loja. Essa identidade assegura que os dados sejam segregados, prevenindo a mistura de

vendas de diferentes lojas, o que poderia resultar em inconsisténcias.

Os produtos sdo elementos-chave no contexto de vendas e possui grande im-
portancia nas andlises de desempenho de vendas. Os produtos sdo importados com o
propdsito de fornecer um poder comparativo mais abrangente nas vendas, servindo como
base para compreender e relacionar dados vitais sobre os itens disponiveis para compra.
Sua interagdo com a entidade de vendas fornece informac¢des como categorias e pregos,

permitindo uma andlise aprofundada das transa¢des comerciais.

O produto possui os seguintes atributos:

* Nome: Identificagao principal do produto.

' https://www.kaggle.com/code/leandroal/an-lise-do-e-commerce-no-brasil-olist-dataset
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* Descrigdo: Fornece detalhes adicionais sobre o produto, auxiliando os usudrios na

identificac@o de aspectos mais especificos.

* Categoria: Categorizar os produtos € vital para organizar o catdlogo e identificar

padrdes.
* Preco de venda: Custo do produto para os clientes finais.

* Preco de compra: refere-se ao preco de compra produto, representando o custo
de adquirir tal produto pela loja para entdo realizar a revenda, a diferencga entre o

preco de compra e o de venda mostra o lucro obtido pela loja.

A entidade de clientes € uma adicdo opcional a estrutura do dashboard, e quando
importado fornece informacdes mais genéricas e geograficas sobre os clientes. Essa
decisdo foi tomada com base na consideracao de que ndo era planejado lidar com dados
pessoais e sensiveis. Ao limitar as informacdes coletadas o dashboard mantém um foco
mais amplo e evita a complexidade associada ao manuseio de dados pessoais, que além
de ndo serem necessarios no contexto da aplicagdo, podem apresentar desafios adicionais
em termos de conformidade com regulamentacdes de privacidade. A abordagem mais
genérica concentra-se em elementos geogréaficos e outros dados ndo sensiveis, garantindo
que o dashboard possa fornecer informacdes e funcionalidades tteis sem comprometer a
seguranca e a privacidade dos usudrios e clientes. Essa escolha estratégica visa simplificar
o desenvolvimento e a manutenc¢dao da aplicacdo, garantindo ao mesmo tempo uma

experiéncia eficaz e sem complicacdes para os usudrios finais.

A entidade "Cliente"apresenta os seguintes atributos:

* Nome: utilizado somente para identificacdo do usudrio caso ele julgar necessdario,
nao sendo tratado como um dado crucial para as andlises feitas pelos algoritmos

da aplicagao.

e E-mail: assim como o nome, é gerenciado pelo usudrio de modo mais pessoal,
podendo ser para a comunicacdo direta e envio de informagdes relacionadas a

compras, promogoes ou atualizagdes importantes.

 Telefone: indica o nimero de telefone do cliente; facilita a comunicagdo e fornece

uma opg¢ao adicional para notificagdes relevantes.
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* Aniversdrio: informacao que pode ser valiosa para acdes de marketing direcionadas,
como ofertas especiais ou descontos personalizados. Sendo utilizado do modo que

0 usudrio preferir.

* Endere¢o: representam informacdes sobre a localizag¢do do cliente. Importantes
para andlises geograficas, logistica e personalizacdo de experi€ncias com base na
regido. No contexto de descoberta de dados, o endereco € utilizado para entender

os locais de maior nimero de compradores.

A entidade central para o dashboard, representando detalhes essenciais das
transagdes e proporcionando uma visdo abrangente do desempenho do e-commerce. Cada
atributo desempenha um papel crucial na andlise e interpretacio das vendas, contribuindo

para a tomada de decisdes estratégicas na plataforma.

* Quantidade: quantidade do produto vendido na transacgao.
* Preco: prego unitdrio do produto na transagao.

* Data: data da venda, contribuindo para anélises temporais.

4.1.1 Relacionamentos

Os relacionamentos entre entidades descrevem as interacdes e dependéncias que
existem entre os objetos dentro de um sistema. Eles sdo fundamentais para modelar como

as entidades se conectam e colaboram no contexto de um dominio especifico.

Relacionamentos ajudam a definir como os dados estdo organizados e como as
consultas sao realizadas. Por exemplo, uma entidade pode estar associada a somente uma

ou para vdrias instincias de outra entidade.

No contexto de banco de dados, a modelagem adequada dos relacionamentos
¢ essencial para garantir a integridade referencial, prevenindo a duplicacao de dados e
facilitando a manutenc¢do ao longo do tempo. Dessa maneira, os relacionamentos sdo
o elo entre as entidades, fornecendo uma visdo sobre como os dados se estruturam e

interagem dentro do sistema.
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Figura 3 — Modelo entidade-relacionamento do projeto

Fonte: Elaborado pelo autor.

O modelo entidade-relacionamento construido para a aplica¢do pode ser visuali-
zado na Figura 3, sendo possivel identificar as entidades descritas anteriormente com

seus respectivos atributos.

O relacionamento entre as entidades € visivel a partir das conexdes estabelecidas
entre elas. No caso, a entidade Loja possui conexdes com as demais entidades, o que
simboliza que cada Cliente, Produto e Venda estdo vinculados a uma loja especifica. Isso
reflete a estrutura do negdcio, no qual todos os registros de transacoes, clientes e itens

vendidos sdo associados a uma dnica loja, garantindo a consisténcia dos dados.

A entidade Venda estabelece um relacionamento direto com as entidades Cliente
e Produto. Cada venda deve incluir um ou mais produtos, representando as transacoes
realizadas, e cada cliente pode ter uma ou mais vendas associadas, sendo identificado

como o comprador.
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4.2 Importacdo de Planilhas

A importacdo de planilhas neste projeto estd alinhada com as fases iniciais
do KDD, concentrando-se na selecdo e pré-processamento dos dados. A interface da
aplicacdo permite a escolha da planilha desejada e oferece opcdes para identificar os
dados essenciais em cada coluna, correspondentes a entidade a ser importado, como
por exemplo: na importacdo de produtos o usudrio indica qual coluna de seu arquivo

representa 0 nome, preco, entre outros atributos da entidade.

O dashboard recebe estes dados e inicia o pré-processamento. Cada linha da
planilha é percorrida, verificando a correta inser¢cdo dos dados e a identificacdo das
colunas essenciais. Em caso afirmativo, os dados sdo utilizados para criar um modelo
de entidade padronizado correspondente ao tipo da entidade e entdo associar ao usud-
rio.Essa abordagem automatiza o processo de importacao, assegurando simultaneamente

a integridade dos dados e evitando inser¢des invalidas.

O dashboard viabiliza a importacao de planilhas nos formatos OpenDocument,
Comma Separated Values (CSV) e XLSX para o servidor. Uma caracteristica € o foco
na flexibilidade da adaptacdo da planilha ao modelo do banco de dados, permitindo a
atribuicao de diferentes colunas as chaves do modelo, que visa melhor compatibilidade

com diferentes tipos de tabelas armazenadas nas planilhas.

4.2.1 Pré-processamento

Na etapa de pré-processamento durante a importacao de dados, o dashboard

realiza uma série de etapas técnicas para garantir a plenitude e competéncia do fluxo.

Ao receber a requisi¢ao de importagdo no servidor, os parametros sio extraidos
dos dados para serem validados, apds a validacdo e identificagdo dos pardmetros na
planilha, é realizada a conversao dos dados, transformando-os em um tipo comum. Isso
resulta na criacdo de uma entidade valida e estruturada de acordo com o formato da
aplicacdo, pronto para ser utilizado nas etapas subsequentes, esta etapa € necessdria,
pois por se tratar de um dashboard genérica de uso geral, diferentes tipos de dados
serdo enviados, e a padronizacdo € necessdria para garantir o funcionamento correto das

andlises que serdo realizadas posteriormente.
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Uma vez criado a entidade em uma varidvel local, ela € encaminhada a funcao de
servidor correspondente ao modelo que esta sendo importado, no qual ocorre uma nova
validacao de cada atributo para garantir a consisténcia dos dados. Se todos os critérios
forem atendidos, o objeto € enviado a funcdo que realiza a persisténcia desse novo dado
no banco de dados. A escolha pelo MongoDB nesse contexto especifico é respaldada por
consideragdes de desempenho e flexibilidade. Dada a possibilidade de importagdo de
um grande volume de registros, proporcionando um tempo de execu¢do mais eficiente,
especialmente em planilhas com milhares de registros. Essa abordagem técnica visa

garantir o €xito, a consisténcia e a escalabilidade do processo de importacdo de dados.

4.2.2 Modulos

A estrutura do dashboard € dividida em trés modulos distintos: Produtos, Clientes
e Vendas, delineando uma abordagem sistemdtica para a apresentacao de informacoes.
Este arranjo assegura uma experiéncia que busca tornar as visualizagdes de dados aces-
siveis, especialmente para usudrios iniciantes nesse contexto. Apds a bem-sucedida
importacdo de uma planilha de dados, cada médulo aciona consultas ao servidor, no
qual os dados sdo previamente manipulados, aproveitando as técnicas de descoberta de

conhecimento em bancos de dados (KDD).

Os médulos, ao apresentarem graficos e tabelas, sdo projetados para proporcionar
uma experiéncia intuitiva e informativa. Desta maneira, busca-se preencher uma lacuna
para aqueles que possam estar enfrentando seu primeiro contato com visualizagdes de
dados complexas. A €nfase recai sobre a acessibilidade, guiando-os por meio de uma
jornada que busca a facil usabilidade, mas sem comprometer a profundidade das anélises

estratégicas que podem ser extraidas dos indicadores apresentados.

Cada médulo € concebido para fornecer uma analise em sua respectiva drea. No
modulo de Produtos sdo exploradas métricas relacionadas a produtos cadastrados, vendas
realizadas e produtos mais vendidos em diferentes periodos temporais. No médulo de
Clientes o enfoque recai sobre dados demogréficos, comportamento de compra e histdrico
de transacdes. J4 no modulo de Vendas sdo apresentados informagdes sobre desempenho

de vendas dividos por produtos e categorias e andlises temporais de receitas.



Capitulo 4. Metodologia de desenvolvimento 30

O énfase especial na capacidade de ajustar a granularidade temporal nas visu-
alizagdes. A possibilidade de transitar entre visualizagdes mais detalhadas e amplas
permite ao usudrio explorar dados em periodos especificos, como meses ou dias, ou
ampliar o escopo para periodos anuais. Essa funcionalidade, embora seja constantemente
encontrada em ferramentas analiticas avangadas, aspira atender a uma variedade de ne-
cessidades analiticas, adaptando-se ao escopo de investigacdo do usudrio e enriquecendo

a experiéncia de exploragdo.
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5 Resultados

As secdes a seguir oferecem uma visdo abrangente das caracteristicas e ca-
pacidades que a aplicacdo disponibiliza. Acessivel gratuitamente online no endereco
app-comercio.vercel.app, o dashboard foi concebida como um software livre, refletindo
um compromisso com a acessibilidade e a contribuicdo da comunidade. O acesso ao
sistema proporciona aos usudrios a oportunidade de explorar suas aplicabilidades de

maneira interativa e avaliar sua adequacdo as necessidades especificas.

Como definido por Garcia et al. (2010):

A filosofia do software livre defende que a liberdade e o conhecimento
ndo sdo direitos individuais, mas sim coletivos e, por isso, devem
ser compartilhados e transmitidos de pessoa para pessoa. Na atual
Era do Conhecimento, essas afirmacdes parecem fazer bastante sen-
tido, até porque uma nag¢do sé se desenvolve se o conhecimento for
compartilhado com o maior nimero possivel de cidadaos.

A abordagem como software livre destaca o comprometimento com a transparén-
cia e a participagdo da comunidade, consolidando o dashboard como uma ferramenta
dinamica e adaptavel as necessidades em constante evolugdo, o que contribui para um
acesso mais democratico de sistemas de Business Intelligence. O cédigo-aberto, pro-
movendo um ambiente colaborativo no qual desenvolvedores podem propor melhorias,

relatar problemas e contribuir ativamente para o progresso continuo.

As funcionalidades desenvolvidas foram divididas em mdédulos distintos, no-
meados "Produtos”, "Clientes"e "Vendas". Essa abordagem modular facilita tanto a
navegac¢ao do usudrio, permitindo uma compreensao mais aprofundada de cada aspecto
do negdcio, quanto o desenvolvedor que pode trabalhar em cédigos implementados em

uma estrutura de projeto mais organizada.


https://app-comercio.vercel.app

Capitulo 5. Resultados 32

A arquitetura do dashboard € projetada para fornecer informagdes visuais intuiti-
vas, utilizando gréficos e tabelas que simplificam a compreensao dos dados. A capacidade
de alterar a granularidade temporal é uma caracteristica destacada e possibilita a persona-
lizagdo e visualizacao pelo usudrio, desde andlises detalhadas em nivel didrio, mensal e

até panoramas anuais.

Ademais, o dashboard foi estruturada considerando principios de design centra-
dos no usudrio, enfatizando a consisténcia, prevengao de erros e flexibilidade de uso. A
interface estética e minimalista prioriza informagdes essenciais, contribuindo para uma

experiéncia sem distracdes.

5.1 Autenticagdo

A autenticacdo no sistema € de extrema importancia, ja que permite aos usudrios
um acesso seguro e personalizado a dashboard. Ao entrar na plataforma eles se deparam
inicialmente com a tela de login, como mostrado na Figura 4, que requer a insercao de
credenciais vélidas. Caso jd possuam uma conta, podem efetuar o acesso fornecendo seu

e-mail e senha previamente cadastrados.

Para aqueles que ainda ndo t€ém uma conta, o dashboard oferece a funcionalidade
de criacdo de uma conta gratuita. Esse processo envolve a insercao de informacdes
pessoais como nome, sobrenome, e-mail e senha. A inclusdo do nome e sobrenome
personaliza a experiéncia do usudrio no dashboard e cria uma abordagem mais préxima

e amigdavel.

A exigéncia de um e-mail tinico durante o processo de criagdo de conta é fun-
damental para garantir a unicidade e exclusividade dos usudrios no sistema. Isso evita
a duplicidade de contas e proporciona gestdo dos usudrios cadastrados. A senha, por
sua vez, € um elemento critico na autenticacao, sendo armazenada de maneira segura e

protegida por criptografia.

Em sintese, a autenticac@o no sistema € um componente basilar para garantir a
seguranga e personalizacao do acesso a dashboard. Ao oferecer a op¢ao de criar uma
conta gratuita e propiciar uma experiéncia de usudrio Unica, a plataforma reforca seu

compromisso com a acessibilidade e a satisfagdo do consumidor.
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®

®

Ja tem uma conta? Entrar

Figura 4 — Tela de cadastro de usudrio.

Fonte: Elaborado pelo autor.

5.2 Primeiros passos

A Figura 5 exibe a introduc¢d@o do usudrio a dashboard de fato, sendo conduzido
de maneira intuitiva por meio de um guia dividido em cinco etapas vitais. A importancia
desse passo a passo reside na capacidade de orientar até mesmo as pessoas menos
familiarizados, possibilitando uma experiéncia inicial descomplicada na utilizacao do
dashboard.

Além de facilitar a memorizacio, a abordagem simplificada promove a reten¢do
de conhecimento, uma vez que o tutorial permanece acessivel para consulta sempre que
0 usudrio necessitar relembrar cada etapa. Dessa maneira, o processo de integracdo a
plataforma € agilizado e contribui significativamente para uma experiéncia do usudrio
positiva, incentivando a exploracdo das funcionalidades oferecidas e consolidando a

compreensdo sobre o funcionamento do sistema.

Na primeira etapa, como exibido na Figura 6, € imperativo que o usudrio crie sua
loja no sistema, pois € nesse contexto que os dados serdo agrupados e gerenciados. A
simplicidade € destacada, solicitando apenas o nome do estabelecimento para a conclusio

deste passo.
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Figura 5 — Tela inicial do passo-a-passo de importagao.

Fonte: Elaborado pelo autor.
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@ 0l4a, Guilherme Lage Albano. Seja bem-vindo!
Para utilizar a dashboard, vamos importar seus dados.
©
1= Para importar os dados, € preciso criar uma loja. Nela serdo armazenados os dados das vendas.

Criar loja ® Utilizar loja atual >

@ (@) (@) 2 2
[ ) ( ) () (o)
N "/ \_/ "/
Loja Formato Produtos Clientes Vendas

Figura 6 — Guia exibindo o primeiro passo de cria¢do de lojas.

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Loja X
Nome da loja

loja

Nova loja @

Figura 7 — Janela exibindo lojas existentes.

Fonte: Elaborado pelo autor.

Caso o usudrio ja tenha criado uma loja anteriormente e esteja revisitando o guia,
¢ oferecida a flexibilidade de pular esta etapa. Para facilitar ainda mais o processo, uma
opc¢ao clara € apresentada, o que permite ignorar a criagdo de uma nova loja caso ja
possua uma previamente cadastrada. Se o usudrio optar por uma loja ja criada para serem
importados os dados, um modal é exibido, listando as lojas existentes para selecdo, como
pode ser identificado na lista de lojas criadas exibido na Figura 7. Se for o primeiro
acesso, o sistema prontamente orienta sobre a necessidade de gerar uma nova loja,
disponibilizando um botao especifico para essa acdo. Ao clicar no botdo de criar nova
loja, um campo de entrada € apresentado, solicitando a inser¢dao do nome da loja desejada
antes de salvar a informacgdo, como pode ser visualizado na Figura 8. Essa abordagem
permite que o usudrio, seja ele iniciante ou recorrente, interaja de maneira personalizada

com o guia, adaptando-se as suas necessidades especificas.

Além disso, € importante salientar a completa flexibilidade para criacdo de novas
lojas, independente do momento, o que possibilita uma gestdo dindmica e adaptavel. Nao
apenas restrito a criagdo, o usudrio tem a capacidade de modificar o escopo do dashboard,
alterando os dados que serdo visualizados. Essa funcionalidade € facilmente acessada
por meio do menu localizado na barra superior, que indica a loja atualmente selecionada.
Essa abordagem proporciona ao usudrio o controle completo sobre o contexto da sua
experiéncia na plataforma, permitindo ajustes conforme suas demandas e objetivos

especificos.
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Figura 8 — Criacdo de nova loja.

Fonte: Elaborado pelo autor.

Com a loja criada, a segunda etapa indaga sobre o tipo de planilha que o usuério
detém, na Figura 9 € possivel visualizar as escolhas disponibilizadas pelo sistema. Pode-
se optar por ter uma unica planilha contendo todos os dados de vendas ou planilhas
distintas para produtos e/ou clientes. Caso escolha a primeira opcao, o redirecionamento
o leva diretamente ao ultimo passo de importacdo da planilha de vendas, caso selecionado

que possui outras planilhas, é conduzido a terceira etapa.

A terceira etapa oferece a oportunidade opcional de importar os produtos. Se
porventura o usudrio opte por essa importacao, € apresentado um modal para a escolha da
planilha, seguido pela indicacdo das colunas correspondentes aos atributos do modelo de
produto no servidor backend, tais como: Nome, Descri¢do, Categoria, Preco e Estoque.
O sistema dispde da capacidade de identificar automaticamente alguns campos, mas em
certos casos a selecdo manual € necessaria. O utilizador tem a flexibilidade de pular esta

etapa, se assim preferir.

A quarta etapa replica o procedimento descrito na terceira, mas agora direcionado
aos clientes. Este passo também € opcional, e apesar de menor importancia que o terceiro
passo, os dados de clientes sdo menos criticos ao sistema e sdo utilizados de modo a

auxiliar o usudrio a identificar e gerenciar seus clientes.
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Figura 9 — Escolha de tipo de armazenamento de dados do usudrio.

Fonte: Elaborado pelo autor.

A quinta e ultima etapa possibilita que o usudrio selecione a planilha de vendas
e a importe para o sistema. Ao escolher a planilha, é essencial indicar as colunas que
representam os atributos do modelo de vendas no backend, incluindo Produto (podendo
ser o identificador do produto ou nome), Quantidade, Preco, Cliente, Status e Data- sendo

o campo Produto obrigatério.

Com a conclusdo bem-sucedida desta etapa, o usudrio fica livre para explorar o
dashboard e usufruir das funcionalidades oferecidas. O guia estruturado visa simplificar

a integracdo a plataforma, garantindo uma experiéncia inicial descomplicada.

5.3 Produto

A secao de produtos, disponivel na barra lateral esquerda do sistema, fornece
uma plataforma analitica abrangente, centrada no modelo de produtos. Este médulo
expoe informacdes cruciais sobre os produtos e oferece dados que permitem o usudrio a

compreender melhor o desempenho e a dindmica de seus itens no contexto da aplicacao.
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Ao acessar este modulo, o utilizador se depara com uma gama de anélises
prontamente disponiveis, e entre elas, destaca-se a visualizacdo dos produtos mais
vendidos. Essa funcionalidade permite a rdpida identificacdo de quais produtos estio

impulsionando seu desempenho de vendas.

Além disso, a se¢do de produtos oferece uma ampla visdo de todos os produtos
disponiveis. Essa listagem completa € valiosa para os que buscam uma visao holistica de
seu inventario. A facilidade de acesso e navegacdo por meio desta lista permite que o

usudrio explore seu catdlogo de produtos de maneira organizada.

Uma funcionalidade adicional propiciada por este mddulo € a andlise das catego-
rias de produtos mais vendidos, que permite ao usudrio compreender quais categorias
especificas t€tm um desempenho superior em termos de vendas. Essa informagao € vital

para estratégias de segmentacao de mercado e promog¢des direcionadas.

Além das informacgdes oferecidas, a secido de produtos preza pela praticidade e
acessibilidade. A inclusdo de opg¢des de importacao para produtos e para vendas no topo

da pégina facilita o processo de insercdo e atualizacao de dados.

A capacidade de importar dados de produtos e vendas diretamente nesta se¢ao
agrega um componente de agilidade ao sistema. Ao clicar na op¢ao de importagdo, o
usudrio € conduzido ao modal correspondente, no qual € possivel realizar mais importa-

¢oes.

5.3.1 Dados gerais

No topo da pagina do médulo de produtos, como mostrado na Figura 10, encontra-
se uma se¢do estratégica que apresenta um resumo das principais métricas relacionadas
aos produtos cadastrados. Essas informacdes viabilizam uma visao imediata e resumida
do estado geral do inventério, servindo como um ponto de partida antes de uma anélise

mais aprofundada.

O primeiro dado em destaque € o "Total de Produtos Cadastrados". Essa métrica
reflete a amplitude do catdlogo de produtos no sistema e fornece uma visdo instantanea
do inventdrio. Essa informacdo € vital para a gestdo do estoque e a compreensao do

escopo geral dos produtos disponiveis.
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Produtos cadastrados Preco médio dos produtos Categorias Produtos vendidos este més

Figura 10 — Resumo de dados sobre produtos exibido no topo da pidgina do médulo em
questao

Fonte: Elaborado pelo autor.

A "Preco Médio dos Produtos"é outra métrica destacada nessa secdo. Essa
informacdo oferece insights sobre a faixa de preco médio dos produtos disponiveis no
catdlogo. A compreensao do preco médio é fundamental para estratégias de precificagdo,
permitindo ao usudrio avaliar o posicionamento de seus produtos no mercado em relacdo

a concorréncia e entender com mais precisao seu ticket médio.

O "Total de Categorias"é um indicador que destaca a diversidade e organizacao
dos produtos no catdlogo. O conhecimento do niimero total de categorias ajuda na
sapiéncia da estrutura do inventério e pode ser util para estratégias de segmentacio e

marketing.

A ultima métrica exibida na se¢do superior da pdgina do modulo de produtos € o
"Total de Produtos Vendidos no Més". Essa informac¢ao fornece uma visao instantanea
do desempenho recente, oportunizando ao usudrio avaliar a dindmica das vendas em
um periodo especifico. Essa métrica € essencial para o acompanhamento de tendéncias

sazonais e a identificacdo de padrdes de consumo.

Essa secdo, ao apresentar tais métricas de maneira clara e concisa, atua como
um resumo informativo e facilita o entendimento inicial das dindmicas do catdlogo de
produtos. Esses dados resumidos oportunizam uma visao geral rdpida, que incentivam o
aprofundamento da avalicdo nas se¢des subsequentes do modulo de produtos, explorando

as andlises detalhadas disponiveis.
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5.3.2 Grifico de produtos mais vendidos

A visualizacdo dos "Produtos Mais Vendidos"atua como uma ferramenta analitica
que oferece aos usudrios uma representacao grafica dos itens que tém desempenho
destacado em termos de vendas. No centro dessa andlise estd um grifico de linhas
dindmico, no qual o eixo x representa a linha temporal e o eixo y exibe a quantidade
de unidades vendidas. Essa abordagem permite a identificacao de padrdes, tendéncias e

flutuacdes nas vendas ao longo do tempo.

O usudrio tem o controle total sobre o periodo a ser analisado. A selecdo do inter-
valo de tempo pode variar desde uma visualizacdo didria para uma andlise mais detalhada,

até uma granularidade mensal ou anual para uma visdo mais ampla e estratégica.

Ao lado direito do grifico, como pode ser visualizado na Figura 11, os produtos
com mais nimero de vendas sdo destacados, fornecendo informacgdes rapidas sobre os
itens mais vendidos durante o periodo selecionado. Cada produto € apresentado em seu
respectivo ranking, acompanhado pela indicacdo da categoria pertencente e o total de
unidades vendidas ao longo do intervalo temporal. Essa apresentacdo oferece uma visao

rapida dos produtos que tiveram o melhor desempenho.

Essa visualizacdo € crucial para tomadas de decisdes estratégicas, pois permite a
identificacdo de quais produtos sdo consistentemente populares ao longo do tempo ou
em momentos especificos. Por exemplo, a andlise pode revelar produtos mais vendidos
durante datas sazonais, eventos promocionais ou feriados. Isso permite que o usudrio
ajuste suas estratégias de marketing, estoque e promocdes com base em dados concretos

sobre o desempenho histérico.

Globalmente, a visualizag¢do dos "Produtos Mais Vendidos"oferece uma represen-
tacdo visual envolvente dos dados, bem como fornece informagdes que podem orientar
estratégias de negécios. Ao compreender quais produtos t€m melhor desempenho em
diferentes contextos temporais, o usudrio pode aperfeicoar sua abordagem para atender

as demandas do mercado de maneira idOnea.
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Figura 11 — Gréfico de produtos mais vendidos

Fonte: Elaborado pelo autor.

5.3.3 Tabela de produtos

A tabela de produtos exibida na Figura 12 representa uma abordagem para
visualizac@o do catdlogo de produtos do usudrio, sendo projetada para simplificar a
gestao e facilitar a compreensao do inventario, oferecendo funcionalidades que permitem

manipular o tipo de produto exibido por meio de filtros.

A capacidade de realizar pesquisas por nome de produto agrega um nivel signi-
ficativo de praticidade, permitindo a rapida localizagdo de itens especificos em meio a
um extenso catdlogo. Essa funcionalidade € especialmente util & medida que o nimero
de produtos cresce, economizando tempo e oferecendo uma maneira direta de acessar

determidadas informacdes.

A capacidade de ordenar os produtos com base nos valores das colunas € outra ca-
racteristica, essa funcionalidade oferece a flexibilidade de organizar o catdlogo conforme
suas preferéncias, seja ordenando alfabeticamente por nome, seja numericamente por
preco, ou seja qualquer outra métrica relevante. Essa personalizacio torna a tabela uma
ferramenta adaptavel e dindmica que proporciona uma experiéncia de usudrio aprimo-
rada, especialmente para catdlogos extensos. A combinagdo de pesquisa por nome, filtros
por categoria e ordenacao flexivel permite que os utilizadores gerenciem e explorem o

inventario.
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@ Todos os produtos

Q Pesquisar produtos Categoria v

Produto Categoria Preco de venda Preco de compra Valor total
Celular Samsung Celulares R$1299.9 R$899.9 R$0.00
Smart TV LG Eletrénicos R$2999.99 R$2099.99 R$0.00
Notebook Dell Informatica R$2199.9 R$1599.9 R$0.00
Fone de Ouvido Sony Audio R$1498.9 R$998.9 R$0.00
Camera Canon Fotografia R$1999.9 R$1399.9 R$0.00
Console PlayStation Games R$4499.9 R$3599.9 R$0.00
Tablet Samsung Tablets R$2799.9 R$1899.9 R$0.00
Monitor Asus Informética R$3499.9 R$2499.9 R$0.00
Impressora HP Informatica R$1299.9 R$899.9 R$0.00
Méquina de Lavar Brastemp Electrodomésticos R$1999.9 R$1498.9 R$0.00

Total de produtos cadastrados: 49

. 2 3 4 5 >
Figura 12 — Tabela de produtos cadastrados

Fonte: Elaborado pelo autor.

5.3.4 Categorias de produtos mais vendidas

A visualizagdo de "Categorias Mais Vendidas"oferece uma perspectiva analitica
sobre 0 desempenho das categorias de produtos ao longo de um determinado periodo.
Semelhante a visualizacdo de produtos mais vendidos, essa se¢do oportuniza uma andlise
mais granular ao agrupar os produtos em categorias, permitindo uma compreensao mais

aprofundada sobre quais segmentos do inventario estdo liderando em vendas.

A Figura 13 mostra o gréifico de linhas que exibe, ao longo do eixo temporal sele-
cionado, as trés categorias mais vendidas durante esse periodo. Essa representacdo visual
fornece uma visao clara das tendéncias de vendas de cada categoria, destacando quais
delas estdo liderando em termos de desempenho. A capacidade de ajustar a granularidade
temporal permite ao usudrio explorar essas tendéncias em diferentes niveis de detalhes,

observando o comportamento mensal, didrio ou anual.
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Figura 13 — Gréfico de categorias mais vendidas

Fonte: Elaborado pelo autor.

Essa visualizacdo, além de oferecer uma andlise detalhada das categorias mais
vendidas, também possibilita uma melhor compreensao sobre como essas categorias se
relacionam entre si, em diferentes periodos. Essa abordagem holistica fornece orientacdo
para decisdes estratégicas, como otimizacao de estoque, promog¢des direcionadas ou
ajustes na oferta de produtos, contribuindo assim para uma gestdo mais operativa do

inventario.

Além disso, um gréfico de dispersao € utilizado para apresentar a relagdo entre a
quantidade de produtos cadastrados em cada categoria - €ixo X - € a porcentagem total

das vendas que cada categoria representa - €ixo y.
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Porcentagem de produtos e vendas por categoria
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Eixo X Quantidade de produtos cadastrados na categoria Eixo Y: Porcentagem total vendas
Figura 14 — Gréfico de dispersao

Fonte: Elaborado pelo autor.

A Figura 14 exibe esta visualizacdo que possibilita a identificagdo de padrdes e
correlacdes entre a diversidade de produtos oferecidos em cada categoria e o desempenho
de vendas correspondente. E uma ferramenta para detectar quais categorias, indepen-
dentemente da quantidade de produtos cadastrados, t€m uma maior participacao nas
vendas totais, auxiliando na tomada de decisdes sobre quais categorias expandir, ajustar

Ou promover.

5.4 Clientes

O moédulo de "Clientes"oferece uma abordagem bdésica, mas fundamental, para o
gerenciamento de clientes. Embora ndo seja um componente obrigatdrio, revela-se de
grande importancia para os usudrios que importam uma planilha de clientes, possibili-

tando um acompanhamento mais detalhado e estratégico sobre a base de consumidores.
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Ap6s importar a planilha de clientes, € possivel explorar diversas funcionalidades,
como por exemplo visualizar a lista completa de clientes, pesquisa por nome ou outros
critérios, filtragem por categorias especificas e ordenagdo personalizada das informagdes.
Uma das principais vantagens deste modulo €, justamente, permitir que os usudrios
compreendam melhor o perfil de seus fregueses, identificando padrdes, comportamentos

e oportunidades.

Além disso, a capacidade de ordenar os clientes com base em critérios singulares
proporciona flexibilidade, permitindo a priorizagdo e andlise dos dados de acordo com as
necessidades e objetivos . Essa funcionalidade € especialmente util em situacdes em que
se deseja classificar os clientes por frequéncia de compra, valor gasto ou outras métricas

relevantes.

A simplicidade do médulo de "Clientes"torna o gerenciamento acessivel e possi-
bilita uma rdpida compreensao dos dados. Dessa maneira, o médulo se destaca ao oferecer
uma interface amigével que se alinha a proposta de simplificar processos, promovendo

uma experiéncia positiva e produtiva para o usudrio.

5.4.1 Dados gerais

Os "Dados Gerais"fornecem uma visao panoramica no médulo de "Clientes",
apresentando dados simples, para que os usuarios compreendam melhor o perfil e com-
portamento de sua base de consumidores. Essas informagdes estratégicas sdo essenciais

para guiar decisdes e aprimorar estratégias de negdcios.

O "Total de Clientes Cadastrados"oferece uma visao geral da extensao da base
de clientes no sistema, 0 que proporciona ao usudrio uma nocao imediata do alcance de

sua clientela. Esse ndmero € o ponto de partida para andlises mais detalhadas.

O "Total de Clientes que Realizaram Compras no Més Atual"traz um indicador
da atividade recente dos clientes. Isso ndo apenas destaca a participagdo ativa da base
de consumidores, mas também fornece insights sobre a frequéncia de compras. Essa
informacao € crucial para ajustar estratégias de marketing, promog¢des e até mesmo para

identificar periodos de pico nas transagoes.



Capitulo 5. Resultados 46

# e 0 w R$17112 - =

Clientes cadastrados Compradores este més Gasto médio por cliente Faixa etria média

# Clientes @ ‘ 2, Importar Vendas

Figura 15 — Resumo de informagdes sobre clientes

Fonte: Elaborado pelo autor.

O "Gasto Médio por Cliente"é uma métrica financeira que permite que 0s usudrios
avaliem o valor médio que cada cliente contribui para o faturamento. Essa medida € vital
para a compreensao do retorno sobre o investimento (ROI) e ajuda na formulacao de

estratégias para aumentar o ticket médio ou a retencdo de clientes.

A "Faixa Etaria"apresenta um aspecto demografico interessante. Conhecer a dis-
tribuicdo etdria da base de clientes € primordial para direcionar campanhas de marketing,
personalizar ofertas e proporcionar uma experiéncia mais alinhada com as preferéncias
de diferentes faixas etdrias. Essa informacao estratégica pode ser um diferencial para a

criacdo de abordagens mais personalizadas.

Estes dados gerais, exibidos na Figura 15, proporcionam uma visao resumida da
base de clientes. Ao reunir essas informacdes, o médulo de "Clientes"oferece dados que

podem orientar decisdes estratégicas.

5.4.2 Mapa de vendas

A secdo dedicada ao mapa do Brasil no mddulo de "Clientes"oferece uma pers-
pectiva geogréfica Unica e enriquecedora, ji que incorpora dados de localizacdo de
entrega dos clientes. Esse recurso mostra de maneira eficaz a distribuicdo geografica
das transagdes, dispondo aos usudrios dados sobre a concentracdo de compradores em

diferentes regides do pais.

A Figura 16 exibe o mapa que é projetado para destacar visualmente os estados
com maior atividade de compras, utilizando tons de azul mais escuros para indicar niveis
mais elevados de transacdes. Essa codificagdo de cores proporciona uma compreensao
instantanea dos estados mais estratégicos, permitindo aos usudrios identificar rapidamente

as areas geograficas que merecem maior atengao.
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© Estados

Estado Quantidade Total de Clientes.

SP: 41746

RJ: 12852

MG: 1635

RS: 5466

PR: 5045

sc: 3637

BA: 3380

DF: 2140

Es: 2033
Legenda:

>100 © >500 m>1.000 m >5.000 m >10.000 m > 20.000

Figura 16 — Mapa contendo quantidade de vendas por estado

Fonte: Elaborado pelo autor.

Ao lado do mapa, a tabela complementa a visualizacdo por meio de uma lista
ordenada de estados em termos decrescentes de compras. Essa abordagem tabular oferece
uma representacao quantitativa clara, fornecendo a posicao relativa de cada estado, bem
como o total de vendas associado a cada localidade. Dessa maneira, os usudrios podem

avaliar a contribui¢do de cada estado para o desempenho geral das vendas.

Essa integracdo de mapa e tabela além de tornar a andlise mais abrangente, for-
nece uma experiéncia visual e informativa para os usudrios. A capacidade de identificar
padrdes geograficos no comportamento de compra dos clientes € um diferencial estraté-
gico, permitindo ajustes precisos nas estratégias de distribui¢do, marketing regionalizado

e oferta de produtos especificos em dreas de alta demanda.

5.4.3 Tabela de clientes

A tabela de clientes disponivel nesta se¢do oferece aos usudrios a capacidade de
visualizar e administrar informacdes especificas. Essa tabela € projetada com foco na
praticidade e na segurancga, garantindo que apenas o usudrio responsavel pelo cadastro

tenha acesso a dados potencialmente sensiveis.

Ao utiliza-la, o usudrio pode personalizar e organizar os dados conforme suas
necessidades, facilitando a identificacdo de padrdes, preferéncias e comportamentos
especificos dos clientes. Os campos exibidos podem incluir informagdes como nome,
e-mail e outros detalhes relevantes, que podem ser visualizados na Figura 17, dependendo

das escolhas feitas durante o processo de importagao.
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Q. Pesquisar clientes

Nome Email Endereco Cidade Estado
Jodo da Silva joac@email.com Rua 2, do lado da Rual Belo Horizonte MG
Maria Oliveira maria@email.com Avenida Principal, 123 Sao Paulo SP
Pedro Santos pedro@email.com Rua das Flores, 456 Rio de Janeiro RJ
Ana Souza ana@email.com Rua dos Passarinhos, 789 Belo Horizonte MG
Carlos Fernandes carlos@email.com Avenida Central, 567 Porto Alegre RS
Juliana Lima juliana@email.com Travessa das Palmeiras, 890 Curitiba PR
Lucas Almeida lucas@email.com Alameda dos Ipés, 432 Brasilia DF
Fernanda Costa fernanda@email.com Rua das Mangueiras, 876 Fortaleza CE
Aline Rodrigues aline@email.com Avenida dos Girassdis, 654 Belém PA
Rodrigo Nunes rodrigo@email.com Rua das Acéacias, 321 Goiania GO

Total de clientes cadastrados: 41

3

B: : >

Figura 17 — Tabela de clientes

Fonte: Elaborado pelo autor.

E importante ressaltar que devido a natureza sensivel de alguns dados, como
nome e e-mail, a plataforma adota medidas rigorosas de seguranca. A permissao de
acesso € estritamente limitada a pessoa que importou essas informagdes, garantindo a

privacidade e conformidade com regulamentagdes de protecao de dados.

Essa conduta focada na seguranca e na personaliza¢ido oferece controle total
sobre os dados dos clientes, viabilizando uma gestio responsavel. Ao disponibilizar uma
visdo detalhada das informacgdes dos clientes, essa tabela promove uma compreensao
mais profunda do publico-alvo, possibilitando a criagdo de estratégias de marketing
mais direcionadas e o aprimoramento da experiéncia do cliente. Essa combinacao de
funcionalidades robustas e medidas de seguranca sélidas destaca o compromisso da
plataforma em fornecer uma solucdo competente e confidvel para o gerenciamento de

clientes.
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5.5 Vendas

O modulo de vendas, como pega central do sistema, assume um papel supremo
ao fornecer informag¢des importantes e uma visao aprofundada sobre o desempenho das
vendas ao longo do tempo. Com multiplas se¢des dedicadas, ele se destaca como uma
ferramenta analitica consistente, capacitando os usudrios a compreenderem melhor o

cendrio de suas transacoes e aperfeicoaram estratégias de negdocios.

Uma das sec¢des destacadas nesse modulo € a analise temporal, na qual € possivel
visualizar graficos dindmicos e interativos que representam a evolucdo das vendas ao
longo de diferentes periodos. Essa visualizacdo pode ser personalizada de acordo com as
necessidades do usudrio, permitindo a escolha de granularidades temporais (dias, meses
ou anos). Essa flexibilidade propicia a a identificacdo de padrdes sazonais, tendéncias
de crescimento ou quedas nas vendas, firmando uma base para a tomada de decisdes

estratégicas.

Outro destaque € a se¢do de andlise de produtos mais vendidos, na qual € possivel
a identificagdo de quais produtos estdo impulsionando as vendas. Graficos intuitivos
revelam os produtos mais populares durante o periodo selecionado, auxiliando na tomada

de decisdes sobre estratégias de estoque, promogdes e publicidade.

Além disso, a secao de desempenho do vendedor oferece uma andlise detalhada
sobre o desempenho individual dos membros da equipe de vendas, caso aplicavel. Isso
pode incluir métricas como o nimero de vendas concluidas, o valor total gerado e
a consisténcia ao longo do tempo. Essa abordagem centrada no vendedor possibilita
a identificacdo de pontos fortes e dreas de melhoria, contribuindo para aprimorar o

desempenho global da equipe.

A secdo de andlise de clientes completa essa visdo, permitindo uma melhor
compreensao sobre a clientela, como padrdes de compra comuns € como maximizar o

relacionamento com cada segmento de clientes.

O médulo de vendas se destaca como uma ferramenta para a compreensao do
desempenho comercial. Sua abordagem multifacetada e secdes especializadas oferecem
ao0s usudrios os recursos para aprimorar estratégias, aperfeicoar operagdes e impulsionar

o crescimento sustentdvel de seus negdcios.
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T Vendas ® Importar Vendas
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Total de vendas i Valor total de vendas Média de venda por més Produtos vendidos este més

Figura 18 — Resumo geral de vendas

Fonte: Elaborado pelo autor.

5.5.1 Resumo de vendas

Os cards de resumo na secdo de dados mostram a performance global das vendas,
apresentando informacdes rapidas para a compreensdo do desempenho do negécio. O
total de vendas realizadas destaca o volume de transa¢des concluidas, e oferece uma
medida quantitativa do alcance e atividade do negécio. Essa métrica é fundamental para

entender a escala operacional e o envolvimento do publico, como exibido na Figura 18.

5.5.2 Tabela de vendas

A secdo "Visualizar Vendas"oferece aos usudrios uma visualizagdo de cada
transacgdo realizada em seu negdcio e proporciona uma ferramenta para gerenciamento
das vendas. A tabela, mostrada na Figura 19 exibe uma lista completa de todas as vendas
importadas a partir da planilha, com cada linha, organizadamente, representando uma

transacdo, contendo todos os produtos vendidos.

Ao disponibilizar informag¢des como data da venda, produtos adquiridos, cliente
envolvido, valor da transacdo e status da venda, a tabela permite uma visdo consolidada
dos dados cruciais para a compreensao individual de cada transagdo. Essa capacidade
de detalhamento € valiosa para os que buscam revisar, analisar ou buscar informacdes

especificas sobre vendas passadas.

A capacidade de pesquisar por critérios determinados, filtrar resultados com base
em parametros selecionados e ordenar as colunas conforme sua necessidade confere
flexibilidade adicional a experiéncia de navegacdo nesta se¢do. Esses recursos permitem
que os usudrios personalizem a visualizacao de acordo com seus objetivos, tornando a
identificacdo e andlise de vendas uma tarefa 4gil e intuitiva. Logo, os usudrios detém das

ferramentas necessdrias para explorar, analisar e gerenciar as vendas realizadas.
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T Visualizar Vendas

Més hd Janeiro - Dezembro E

Produto(s) Quantidade Data
Televisdo Sony 2 11/01/2023
Televisdo Sony 2 22/12/2023
(~] Console PlayStation +1 2 02/02/2023
(~) Smart TV LG +1 2 09/11/2023
Televisdo LG 4 05/06/2023
Console PlayStation 1 01/06/2023
Televisao Sony =] 13/12/2023
Televisdo Sony 1 04/12/2023
|Z\ Geladeira Consul +1 2 09/08/2023
Maéguina de Lavar Brastemp 2 04/04/2023

Total de vendas cadastradss: 207

Figura 19 — Tabela de visualizacdo de vendas

Fonte: Elaborado pelo autor.

5.5.3 Total de vendas

A secdo "Vendas ao Longo do Tempo"oferece aos usudrios uma visao dinamica e
informativa do desempenho de suas vendas ao longo de um periodo especifico. O grafico
permite uma ampla andlise das flutuagdes nas vendas, que possibilita a identificagdo de

tendéncias, padrdes sazonais e variagdes significativas nas transagdes.

A flexibilidade é uma caracteristica fundamental desta secao, uma vez que os
utilizadores contam com a capacidade de ajustar a granularidade temporal de acordo
com suas preferéncias e necessidades analiticas. A opc¢ao de escolher entre visualiza¢des
didrias, mensais ou anuais fornece uma perspectiva adaptada ao contexto de interesse,

permitindo uma andlise mais detalhada ou uma visdo mais ampla, conforme desejado.
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W Total de vendas

Figura 20 — Gréfico de total de vendas ao longo do ano

Fonte: Elaborado pelo autor.

Além disso, a interatividade do gréfico possibilita a exploracao visual das infor-
macoes, como exibido na Figura 20, o ajuste da escala e o foco em periodos singulares
para uma andlise mais detalhada. Essa funcionalidade visa identificar picos ou quedas
nas vendas, compreendendo melhor os fatores que impactam o desempenho do negdcio

em diferentes momentos.

Além de conceder uma visdo retrospectiva do histérico de vendas, a secdo
também € uma ferramenta proativa para a tomada de decisdes informadas. Ao entender
a dindmica das vendas ao longo do tempo, os usudrios estdo mais bem equipados para
ajustar estratégias, planejar promocdes sazonais € otimizar operacdes de acordo com

padrdes identificados.

5.5.4 Lucratividade de produtos

A sec¢do de "Lucratividade de Produto"oferece uma anélise sobre a rentabilidade
dos produtos individuais, permitindo uma melhor compreensao do desempenho financeiro
de cada item no inventdrio. Esta sec@o, que pode ser visualizada na Figura 21, apresenta
um gréfico de barras que exibe trés métricas principais: o valor total gasto com a compra
do produto, o valor total gerado com a venda do produto, e o valor total gasto com o

produto em estoque.

O gréfico de barras inclui trés barras distintas:
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Figura 21 — Gréfico sobre diferenca entre valor total de compra e valor total de venda

Fonte: Elaborado pelo autor.

' Lucratividade de produtos.

Figura 22 — Dados sobre valor total gasto com estoque

Fonte: Elaborado pelo autor.

* A primeira barra exibe o valor total gasto com a compra do produto selecionado,

desde que o usudrio tenha importado os dados da coluna de valor de compra.

* A segunda barra mostra o valor total gerado com a venda do produto durante o

periodo selecionado.

* A terceira barra representa o valor total do produto em estoque que depende da

importac¢do tanto do valor de compra quanto da quantidade em estoque.

O sistema se adapta automaticamente aos dados importados e garante que as
informacdes exibidas estejam sempre atualizadas. Outrossim, o usudrio pode selecionar
qual produto deseja visualizar e filtrar os dados por diferentes periodos, permitindo uma

andlise temporal detalhada da lucratividade.

Essa visualizacdo € essencial para a obtencdo de insights sobre a lucratividade
geral de cada produto, identificando quais itens sdo mais rentaveis e quais podem precisar
de ajustes estratégicos, como otimiza¢do de precos, promogdes ou total gasto com estoque
de um item, como exibido na Figura 22. Dessa maneira, € possivel tomar decisdes mais

certeiras, a fim de promover gestdo financeira e estratégica do inventario.
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@ Carrinhos de compras mais repetidas
Produtos Quantidade de vendas
Smart TV LG, Console PlayStation 7!
Forno Elétrico Briténia, Panela Elétrica de Arroz 2
Monitor Samsung, Forno Elétrico 2
Camera Fotografica Canon, Cadeira de Escritdrio 2
Cadeira de Escritdrio, Cafeteira Elétrica 2
Mégquina de Lavar Brastemp, Fogéo Electrolux 2
Geladeira Consul, Maquina de Lavar Electrolux 2
Cafeteira Elétrica, Cadeira de Escritério 2
Fone de Ouvido JBL, Cadeira de Escritério 2!

Cafeteira Elétrica, Cadeira de Escritério 2

Figura 23 — Carrinho de compras mais comuns

Fonte: Elaborado pelo autor.

5.5.5 Produtos vendidos em conjunto

A secao "Produtos Vendidos em Conjunto"oferece uma perspectiva sobre as
relacdes e associagdes entre diferentes produtos, proporcionando ao usudrio dados sobre
quais itens sdo frequentemente adquiridos em conjunto. Essa anélise é essencial para
estratégias de vendas e marketing e permite a identificacido de padrdes de comportamento

do consumidor, de modo a otimizar suas ofertas.

Na tabela exibida nesta se¢ao, os produtos sdo listados juntamente com a quan-
tidade de vezes que foram vendidos em grupo, como mostrado na Figura 23. Essa
informagdo ajuda no entendimento dos produtos com demandas consistentes, bem como

eles se relacionam entre si nas preferéncias dos clientes.

A visualizacdo das vendas em conjunto destaca produtos que ao serem combina-
dos geram ofertas atrativas para os clientes. Ao compreender essas relacdes, 0s usuarios
podem criar estratégias de pacotes, promogdes ou recomendagdes personalizadas, impul-

sionando as vendas e a satisfacio da clientela.

Além disso, a andlise de produtos vendidos em conjunto € uma excelente ferra-
menta para otimizar a gestdo de estoque. Ao identificar quais produtos tém uma forte
correlacdo nas compras, € possivel garantir que esses itens estejam disponiveis em quan-
tidade suficiente, evitando possiveis rupturas de estoque e maximizando as oportunidades

de venda.
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6 Avaliacdo de experiéncia de usudario

A experiéncia de usudrio representa uma parte fundamental no design de interfa-
ces, concentrando-se na facilidade de compreensao, eficiéncia do desempenho, taxas de
erro e satisfacdo do usudrio. A avaliagdo de experiéncia de usudrio tem como objetivo
mensurar quao efetivamente os usudrios conseguem utilizar uma aplicagdo, proporcio-
nando feedback. Em diferentes contextos, a avaliacao busca compreender as necessidades
dos usudrios, aprimorar a experiéncia, obter feedback sobre funcionalidades e identificar

possiveis problemas.

E crucial ressaltar que o processo de avaliagdo de experi€ncia é abordado de
maneira holistica, considerando a identificacdo de problemas, a compreensao do contexto

e a classificac@o das falhas em termos de completude, parcialidade ou totalidade.

Segundo Winckler e Pimenta (2002)

Considera-se que a interface tem um problema de usabilidade se um
determinado usudrio ou um grupo de usudrios encontra dificuldades
para realizar uma tarefa com a interface. Tais dificuldades podem ter
origens variadas e ocasionar perda de dados, diminui¢do da produtivi-
dade e mesmo a total rejeicdo do software por parte dos usudrios.

Assim, a avaliacdo de experiéncia conduzidos neste dashboard visam identificar
areas de aprimoramento, bem como buscam proporcionar uma compreensao aprofundada
da experiéncia do usudrio. Este processo estd alinhado aos principios de design, buscando

uma comunicabilidade eficiente entre o sistema e seus utilizadores.

De acordo com Nielsen e Loranger (2007)

Tentar projetar a estrutura do seu site sem o feedback dos seus clientes
é um grande equivoco que pode lhe custar muito dinheiro. Indepen-
dentemente do visual e grau de sofistica¢do do seu site, ele € inutil
se ndo fizer sentido ao seu publico-alvo. Projete para a conveniéncia
deles, ndo para a sua.
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Nielsen e Loranger (2007) destacam um principio crucial no design de sites: a
importancia em se obter feedback dos usudrios durante o processo de projeto. Ignorar
essa pratica pode resultar em custos significativos e, principalmente, em um site que
falha em atender as necessidades e expectativas do publico-alvo. Projetar levando em
consideragdo a conveniéncia dos usudrios, em vez de priorizar preferéncias pessoais,

assegura que o site seja verdadeiramente eficaz e util.

No contexto deste projeto, a realizagdo de testes de experiéncia é de suma
importancia. Esses testes proporcionardo feedbacks sobre a experiéncia do usudrio,
identificando pontos fortes e dreas de melhoria na versao inicial do dashboard de gestao
de indicadores. Esta versdo é concebida como uma base, uma fundag¢do sobre a qual
as proximas iteracdes serdo construidas. As melhorias derivadas dos testes nao apenas
aprimorardo a versdo atual, mas também guiardo o desenvolvimento futuro, incorporando
novos recursos, funcionalidades e corre¢des. A abordagem iterativa, impulsionada pelos
resultados dos testes de experi€ncia, garante uma evolugao continua do projeto, alinhando-

se constantemente as necessidades e expectativas dos usudrios finais.

6.1 Metodologia de avaliagdo de experiéncia

Para garantir a eficicia e a eficiéncia do software de andlise estratégica de e-
commerce, implementou-se uma metodologia de avaliagdo baseada em utilizagdo do
sistema com divisdo em pequenas tarefas. A aplicagdo dessa metodologia permitiu
identificar problemas no design, descobrir oportunidades de melhoria e compreender
melhor o comportamento e as preferéncias dos usudrios em cada uma das etapas da

utilizagdo.

6.1.1 Estrutura

As avaliacdes realizados foram estruturados com base em trés elementos princi-

pais: o avaliador, as tarefas e os participantes.
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Avaliador: O avaliador desempenhou um papel crucial ao orientar os partici-
pantes durante o teste, administrando as tarefas e observando os comportamentos e
feedbacks gerados ao longo do processo. Além disso, o avaliador fazia perguntas de

acompanhamento para eliciar detalhes adicionais dos participantes.

Tarefas: As tarefas foram cuidadosamente elaboradas para refletir atividades
realistas que os usudrios poderiam realizar no cotidiano. Essas instrucdes visavam
identificar problemas, descobrir oportunidades de melhoria e detectar preferéncias dos
usudrios. As tarefas variaram de especificas a mais abertas, conforme a natureza das

questdes de pesquisa.

Participantes: Os participantes selecionados representavam de modo realista
o publico-alvo do software. Eles incluiam tanto usuérios que ja utilizavam a aplicagdo
quanto aqueles com um perfil semelhante ao dos usudrios potenciais. Os participantes
foram incentivados a pensar em voz alta enquanto realizavam as tarefas, permitindo que

o avaliador compreendesse melhor seus comportamentos, objetivos € motivagdes.

6.1.2 Tipos de avaliacdo

As avaliacdes foram realizados de maneira qualitativa e quantitativa, tanto re-
motamente quanto presencialmente. Testes qualitativos focaram na coleta de insights e
descobertas sobre como o0s usudrios interagiam com o software, ajudando a identificar
problemas na experiéncia do utilizador. Ja os testes quantitativos concentraram-se na co-
leta de métricas, como o sucesso na tarefa e o tempo gasto para completa-la, fornecendo

benchmarks importantes para avaliacdo do desempenho do sistema.

Optou-se por realizar testes remotos moderados, devido a sua eficiéncia em
termos de tempo e custo. Nestes testes, o avaliador e o participante interagiam por meio
da ferramenta Google Meet, permitindo a observacgado e orientacdo em tempo real, apesar
da distancia fisica. A ferramenta facilitou o compartilhamento de tela e a gravagdo de

audio e video, essenciais para a analise posterior dos dados.

6.1.3 Documentagdo necessaria

Para garantir a integridade e a validade dos testes de experiéncia, foram utilizados

diversos documentos de suporte, incluindo:
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* Termo de Consentimento Livre e Esclarecido (TCLE): Convidou os participan-
tes para o teste, esclarecendo seus direitos e informando sobre os procedimentos,

além de autorizar a gravag¢do e armazenamento de dados.

¢ Roteiro do Avaliador: Guiou o avaliador durante o teste, auxiliando na coleta de

informagdes e esclarecimento de dividas.

* Questionario de Avaliacao Pré-Teste: Coletou informagdes sobre o perfil dos

participantes e sua compreensao sobre o tema e as ferramentas abordadas.

* Roteiro de Tarefas: Detalhou a sequéncia de tarefas a serem executadas pelos

participantes, focando em testar funcionalidades especificas do software.

* Questionario de Avaliacao Pés-Teste: Coletou feedbacks dos participantes apds a

realizacdo do teste, identificando pontos positivos e dreas de melhoria.

6.1.4 Vantagens da metodologia

A metodologia de avaliacdo de experi€éncia adotada apresenta varias vantagens.
Ela permite uma identificacdo precoce de problemas, garantindo que o design do software
seja continuamente aprimorado com base em feedback real dos usudrios. Além disso,
ao utilizar uma combinacdo de testes qualitativos e quantitativos, obteve-se uma visao
abrangente tanto das questdes subjetivas quanto das métricas objetivas de desempenho.
Os testes remotos moderados proporcionaram uma maneira eficiente e econdmica de

realizar os testes, sem comprometer a qualidade dos dados coletados.

6.1.5 Aplicagdo dos testes

As avaliagdes foram aplicados em usudrios sem conhecimento prévio do sistema.
A partir desses testes, foi possivel avaliar a usabilidade do software, avaliando se o
sistema atende as necessidades dos usudrios. As informacdes coletadas permitiram

ajustes e melhorias significativas no design e na funcionalidade do sistema.
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6.2 Determinacdo do Numero de Participantes

A escolha do nimero de participantes para as avaliacdes é uma decisio influenci-
ada por diversos fatores, incluindo o grau de confianca desejado, os recursos disponiveis
para conduzir os testes, a andlise do perfil dos participantes e a estimativa do tempo de
duracdo das sessoes de teste. Conforme destacado por Ferreira. (2002), se o objetivo do
teste € validar resultados estatisticos, serd necessario um nimero maior de participantes
para andlises apropriadas e generalizacao para uma populacio especifica. No entanto,
quando o foco estd em identificar rapidamente problemas de usabilidade do produto, um
nimero menor de participantes, entre 4 e 5, € suficiente para expor uma vasta maioria
desses problemas. Neste contexto, o objetivo dos testes realizados no dashboard € priori-
tariamente expor problemas de usabilidade, e, portanto, foi selecionado um grupo de 4

participantes para as sessoes de teste.

Nielsen (2000), indica que alguns acreditam que a usabilidade é dispendiosa e
complexa, reservando os testes de usudrios apenas para projetos de design web com
or¢camento generoso e cronograma extenso. Contrariamente, ele argumenta que testes
elaborados de usabilidade sdo uma m4 aloca¢do de recursos. Nielsen (2000) recomenda
testar com ndo mais que 5 usudrios e realizar diversos testes menores sempre que possivel.
Ele fundamenta essa recomendagdo com a equagdo que expressa o nimero de problemas
de experiéncia de usudrio descobertos em um teste com "n"usudrios, indicando que, apds
0 quinto usudrio, a quantidade significativa de novos insights diminui consideravelmente.
Nielsen (2000) destaca que testar com mais usudrios nao traz resultados substancialmente
diferentes e, muitas vezes, ndo € eficaz para a identificacdo de novos problemas de

experiéncia.

Tendo em vista que € possivel obter resultados satisfatérios com testes realizados
entre 3 e 5 participantes, a coleta de dados realizada nos testes realizados devem ser sufi-
cientes para prover um feedback aceitavel sobre a usabilidade do sistema web, apontando

pontos positivos e negativos da navegabilidade da interface.
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6.3 Coleta de dados

A coleta de dados durante as avaliacdes de experiéncia foi realizada por meio de
um questiondrio aplicado imediatamente apds a conclusao dos testes. Este questionario
tem como objetivo principal obter informagdes preferenciais dos participantes, propor-
cionando uma compreensdo aprofundada do produto ao destacar seus pontos fortes e
areas a serem aprimoradas, com base nos problemas identificados durante os testes. As
perguntas formuladas abordardo aspectos sobre o nivel de satisfacdo com a performance
do sistema ao realizar as tarefas. A utilizagc@o de escalas serd adotada para proporcionar

objetividade e facilitar a andlise dos dados.

6.4 Documentos utilizados

Durante a condugdo dos testes, serao empregados documentos essenciais para

garantir a transparéncia, a compreensao e a coleta eficaz de informagdes.

Termo de Consentimento Livre e Esclarecido (TCLE) (Apéndice B) desem-
penha um papel de convidar o participante para o teste, elucidando seus direitos e
informando sobre os procedimentos a serem realizados. Além disso, o TCLE auto-
riza explicitamente a gravacdo e o armazenamento de imagens e dudio, garantindo a

confidencialidade dos dados coletados.

Questionario de Avaliacao Pré-Teste (Apéndice C) assume a responsabilidade
de coletar informagdes relevantes para compreender o perfil do participante. Suas pergun-
tas sdo estrategicamente direcionadas para captar a compreensao do usudrio em relacao

ao tema e as ferramentas abordadas durante o teste.

Roteiro de Tarefas (Apéndice D) oferece uma sequéncia estruturada de ativi-
dades a serem executadas pelo usudrio. Cada tarefa é meticulosamente delineada para
testar funcionalidades especificas implementadas na aplicagdo, proporcionando uma

abordagem sistematica e focada.
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Ap6s a conclusdo dos testes, o Questionario de Avaliacao Pos-Teste (Apén-
dice E) deve ser respondido, buscando coletar informagdes cruciais sobre a experiéncia
do usudrio. Este questiondrio apresenta questdes fechadas e abertas, com o propdsito
de identificar pontos positivos e dreas passiveis de melhorias na aplicacao, contribuindo

para uma andlise abrangente do desempenho do sistema.

6.5 Selecao dos usudrios e formulario pré-teste

Para a realizagdo da avaliagcdo de experiéncia, foram selecionados quatro partici-
pantes com pouca ou nenhuma experiéncia em andlise estratégica de negdcios utilizando
software. Optou-se pela escolha de usudrios que ja tinham realizado andlises estratégicas,
porém, a partir de métodos tradicionais, sem o auxilio de sistemas computacionais. A
motivacdo por tras dessa escolha foi avaliar a interacao inicial de individuos com este
tipo de software, garantindo uma perspectiva fresca e descompromissada com solugdes
tecnoldgicas prévias. Todos os participantes possuiam experiéncia em vendas online,
0 que assegurou um entendimento bédsico das necessidades e desafios do comércio ele-
tronico. Além disso, foi oferecida a op¢ao de realizar o teste utilizando seus proprios
dados ou dados gerados aleatoriamente pelo examinador, ficando a critério do usudrio a
decisdo final. Esse procedimento visou proporcionar um ambiente de teste mais simples

e preciso, permitindo uma avaliacdo mais precisa e natural da usabilidade do software.

6.5.1 Resultados do Formulario Pré-Teste

Os resultados do formuldrio pré-teste destacaram o perfil dos usudrios seleciona-
dos para a avaliacdo. Apenas um dos participantes relatou ter utilizado anteriormente um
sistema de andlise de negdcios, classificando seu nivel de experiéncia como intermedidrio.
Os demais participantes nunca haviam utilizado este tipo de sistema, o que caracterizou
seu primeiro contato com uma ferramenta de analise estratégica. Outro dado importante
identificado foi a expectativa dos usudrios em relagdo ao software: esperava-se que o
sistema fosse de fécil uso, sem a necessidade de configuracdes complexas, e que os dados
apresentados fossem de facil compreensdo. Essas expectativas reforcam a importancia de

um design intuitivo e acessivel para garantir uma experiéncia positiva a0s novos usudarios.
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6.6 Realizacdo do Teste

O processo de realizag¢do do teste teve inicio com uma detalhada explicagdo pelo
examinador do procedimento aos usudrios. Foi apresentado o roteiro de tarefas, que
servia como um guia para avaliar o uso geral do sistema e observar o comportamento
dos usudrios ao identificar e utilizar as funcionalidades. Ressaltou-se que o roteiro ndo
precisava ser seguido estritamente, peossibilitando a adi¢do de etapas e exploracao de
mais ferramentas do sistema, conforme desejassem. Foi enfatizado que os participantes
teriam total liberdade durante o teste e que ndo estavam sendo avaliados por desempenho.
O objetivo principal era identificar dificuldades e problemas de designque deveriam
ser aprimorados para facilitar o uso do sistema. Durante todo o processo, 0os usudrios
foram incentivados a fazer perguntas, pedir ajuda e informar quando ndo conseguissem

identificar algo no sistema.

6.6.1 Observacoes e Resultados

Observou-se que os usudrios demonstraram facilidade na navegacdo e na identifi-
cacdo das ferramentas do sistema. As funcionalidades eram encontradas com facilidade,
gracas a divisdo clara em secdes com titulos descritivos. Outro fator positivo foi a
facilidade da leitura e compreensdo dos graficos. Utilizou-se graficos simples, mas
com dados bem estruturados, o que permitiu que os usudrios identificassem padrdes e

comportamentos rapidamente, apenas com uma breve andlise visual.

A parte de importacdo de dados foi particularmente bem-sucedida, devido a
adaptabilidade do sistema em identificar diferentes padrdes de planilhas e atribuir auto-
maticamente as colunas aos valores corretos do banco de dados. Em muitos casos, os
usudrios precisaram apenas conferir se tudo estava correto no momento da importagao.
Além disso, o conceito de criagdo de uma loja no sistema e o formato de planilha a ser
utilizado para a importagdo foi entendido facilmente. Esse sucesso pode ser atribuido aos

textos de ajuda contidos no sistema, que eram curtos, porém bastante objetivos.
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6.6.2 Pontos de Melhoria

Um dos pontos de melhoria identificados foi no uso do filtro de tempo. Esse
filtro € dividido em dois tipos de etapas: a selecdo de granularidade, que pode ser mais
genérica (filtragem por ano) ou mais detalhista (filtragem por dia), e a selecao de data
dentro da granularidade escolhida. Apesar de os usudrios entenderem o filtro, houve
algumas duividas sobre seu funcionamento, levando a erros na escolha do filtro. Esse
problema pode ser atribuido a dependéncia direta entre os dois tipos de filtro. Um texto
de ajuda ou indicadores dessa dependéncia podem auxiliar na utilizacao correta desta

funcionalidade.

No final, todos os utilizadores conseguiram realizar todas as etapas propostas e,
de maneira geral, consideraram o uso do sistema leve e facil. A experiéncia positiva dos
usudrios sugere a eficdcia do design e da usabilidade do sistema, a0 mesmo tempo que

destaca dreas especificas para melhorias futuras.

6.7 Avaliacao Pos-Teste

Ap6s a realizacdo das tarefas, foi aplicado um formulério para avaliacdo , cujo
objetivo era entender a experiéncia do usudrio apds o primeiro contato com a plataforma.
Os participantes responderam a sete perguntas, sendo seis no formato de escala linear, nas
quais deveriam indicar em uma escala de 1 a 5 seu nivel de discordancia ou concordancia
com determinadas afirmacgdes, e uma dltima questdo aberta para sugestdes ou opinides
finais. As afirmacdes apresentadas foram as seguintes: “Eu achei facil utilizar e navegar
pelo sistema”, “Eu achei o sistema lento”, “Eu acho necessério ajuda de uma pessoa
com conhecimentos técnicos para usar o sistema”, “Eu achei as funcionalidades do
sistema uteis e bem selecionadas”, “Eu senti falta de funcionalidades basicas de analise

de negdcios”, e “Eu acho o sistema ideal para iniciantes na andlise de negocios™.
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Os resultados das avaliagdes foram bastante positivos. Para a afirmacdo “Eu achei
facil utilizar e navegar pelo sistema”, todos os trés participantes responderam com a nota
méxima de 5. Na afirmac¢do “Eu achei o sistema lento”, todos os trés responderam com 1,
indicando que ndo acharam o sistema lento. Da mesma maneira, para a afirmacao “Eu
acho necessdrio ajuda de uma pessoa com conhecimentos técnicos para usar o sistema”,
todos responderam com 1, indicando que ndo acharam necessério conhecimento técnico
adicional para utilizar o sistema. Quanto a afirmac¢do “Eu achei as funcionalidades do
sistema uteis e bem selecionadas”, novamente todos os participantes responderam com a
nota maxima de 5. Na questdo “Eu senti falta de funcionalidades basicas de andlise de
negocios”, dois participantes responderam com 1 e um respondeu com 4, indicando que
a maioria ndo sentiu falta dessas funcionalidades. Finalmente, para a afirmacdo “Eu acho
o sistema ideal para iniciantes na andlise de negdcios”, dois participantes responderam

com 5 e um com 4, sugerindo que a plataforma é bem recebida por iniciantes.

As opinides dos participantes na questdo aberta foram igualmente positivas.
Comentdrios incluiram: “Achei muito completo e de facil manuseio”, “Sistema muito
facil de utilizar” e “A resposta do proposto supera as expectativas”. No entanto, um
participante mencionou a falta de algumas ferramentas, indicando uma area para me-
lhorias futuras. Esse feedback € valioso e sugere que novas funcionalidades podem ser

implementadas em futuras atualizacoes.

Para abordar essa questdo, pode-se realizar uma nova pesquisa para identificar as
funcionalidades que os usudrios sentem falta na plataforma. Além disso, a comunidade de
desenvolvimento pode colaborar criando novas versoes ou sugerindo essas ferramentas
por meio do repositorio do projeto em cédigo aberto disponivel no GitHub: frontend:
<https://github.com/iamAlbano/dashboard-tcc-frontend> e backend: <https://github.com/
iamAlbano/dashboard-backend-vercel>. A plataforma estd dividida em duas partes,
sendo frontend: visualiza¢des (interface de usudrio como graficos e tabelas) e backend:
contendo a API, que disponibiliza rotas de conexdo com os algoritmos de anélise de
dados desenvolvidos e consequentemente, acesso ao banco de dados. Esta estrutura
permite a colaboracao de desenvolvedores de diferentes dreas, promovendo o objetivo de

disponibilizar uma plataforma livre, de c6digo aberto e de facil uso.


https://github.com/iamAlbano/dashboard-tcc-frontend
https://github.com/iamAlbano/dashboard-backend-vercel
https://github.com/iamAlbano/dashboard-backend-vercel
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Os resultados exibidos na Tabela 1, indicam que a maioria dos utilizadores
encontrou o sistema facil de usar e adequado para iniciantes, com funcionalidades tteis e
bem selecionadas. No entanto, a observagdo sobre a falta de algumas ferramentas basicas
de andlise de negdcios oferece uma direcdo clara para futuras melhorias. A colaboracdo

continua e a integracdo de feedback dos usudrios serdo essenciais para manter € melhorar
a plataforma.

Frequéncia de Respostas

Afirmagoes _ 2 3 4 5
Eu achei facil utilizar e navegar pelo sistema. 0% 0% 0% 0% 100%
Eu achei o sistema lento. 100% 0% 0% 0% 0%
Eu acho necessario ajuda de uma pessoa com

conhecimentos técnicos para usar o sistema. 100% 0% 0% 0% 0%
Eu achei as funcionalidades do sistema uteis e bem selecionadas 0% 0% 0% 0% 100%
Eu senti falta de funcionalidades basicas de analise de negocios. 66,60% 0% 0% 33,30% 0%
Eu acho o sistema ideal para iniciantes na analise de negocios 0% 0% 0% 33,30% 66,60%

Tabela 1 — Resultado do questiondrio pos-teste.

Fonte: Elaborado pelo autor.
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7 Conclusao

O objetivo principal deste projeto foi o desenvolvimento de um sistema de in-
formacdo que atua como um dashboard para andlise de indicadores estratégicos de
vendas, visando democratizar o acesso a softwares de anélise de negdcios para peque-
nos e médios comerciantes que utilizam plataformas online para vendas. Por meio da
importacdo de dados para um sistema de andlise de indicadores estratégicos no contexto
de e-commerce, esses comerciantes podem dar os primeiros passos na utilizacdo de
ferramentas de business intelligence. Qualquer usudrio pode acessar o sistema web a
partir do link: <https://app-comercio.vercel.app> ou realizar o download do cédigo fonte
livre nos repositorios disponiveis e fazer o deploy de sua propria aplicacdo, podendo até

mesmo alterar o c6digo para se adaptar as necessidades especificas de seu negdcio.

O sistema desenvolvido possui uma alta adaptabilidade, podendo ser utilizado
em diversos ramos da area de vendas. Os tipos de dados importados e analisados sao
genéricos para o ramo de vendas, o que permite sua aplicacdo em qualquer e-commerce.
A importacdo de dados € inteligente e se adapta ao formato de dado do usudrio, realizando
a conversao necessdria para o formato utilizado no banco de dados. Esta caracteristica
torna o sistema flexivel e facil de usar, independentemente do tipo de produto ou servi¢o

vendido pelo comerciante.

Os testes realizados sugeriram que mesmo usudrios sem experiéncia conseguiram
utilizar a plataforma de maneira eficiente e se interessaram por seu funcionamento. A
facilidade de navegacdo, a clareza das informacdes apresentadas e a simplicidade na
importacdo de dados foram pontos destacados positivamente pelos participantes dos

testes.


https://app-comercio.vercel.app
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APENDICE A — Formuldrio sobre

armazenamento de dados de vendas

Este formulario tem o intuito de entender de forma mais aprofundada detalhes so-
bre o armazenamento de dados sobre vendas de comércio eletronico, além de informagdes

que podem ser relevantes ao usudrio saber sobre seus dados.

1. Quais formatos de dados vocé possui com os dados de suas vendas? Marque todas
que sdo aplicaveis
a. Planilha (.CSV, XLS, .XLSX, .ODS, etc)
b. CSV
c. Texto (.TXT, etc)
d. SQL
e. noSQL
f. Outros...
2. Seus dados estio dispostos em diferentes tabelas (ou planilhas) ou sdo agrupados
em um Unico arquivo?
a. Diferentes tabelas ou planilhas
b. Uma udnica tabela ou planilha contendo todos os dados.
3. Caso seja dividido em diferentes tabelas ou planilhas, marque todas as existentes
(ou similares), informe qualquer outra existente que seja relevante
a. Vendas
b. Produtos
c. Clientes

d. Estoque
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e. Endereco (Ou localizacdo)
f. Pedidos
g. Outros...
4. Caso vocé possua uma planilha (ou tabela) de produtos, marque todas colunas
existentes nesta tabela
a. id (identificador)
b. Nome
c. Preco (de venda)
d. Preco de compra
e. Quantidade em estoque
f. Categoria
g. Descrigdo
h. Cdédigo
i. Outros...
5. Caso vocé possua uma planilha (ou tabela) de clientes, marque todas colunas
existentes nesta tabela
a. id (identificador)
b. Nome
c. Sobrenome
d. Ano de nascimento
e. CPF
f. Idade
g. RG
h. Endereco
1. Cidade
j. Estado
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pP-

Rua

. Numero

CEP

Pais

. E-mail

Telefone de contato (ou celular)

6. Caso vocé possua uma planilha (ou tabela) de vendas, marque todas colunas

existentes nesta tabela

o

. 1d (identificador)

1d do produto vendido (product_id ou similar)

id do cliente ou comprador (customer_id ou similar)

id do vendedor ou funciondrio responsavel pela venda (seller_id ou similar)
Preco unitério (preco somente de uma unidade do produto vendido)

Preco total (valor total da venda)

Quantidade (quantidade de produtos vendida)

h. Data da venda

i.

j-

Data de entrega

Status (status da compra)

7. Tipos de informagdes mais relevantes a serem visualizadas em uma dashboard

Regides (Cidades, Estado) que mais possuem clientes
Média de valor de vendas por regido (Cidade ou estado).
Categorias de produtos que mais vendem

Produtos que mais sdo vendidos em conjunto.

Produtos mais vendidos por época do ano

Produtos mais vendidos por regido (Cidade ou estado)

. Outros, descreva...
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APENDICE B - Termo de

Consentimento Livre e Esclarecido

O presente documento tem como finalidade informar aos participantes do teste
sobre seus direitos, proporcionando as condi¢des necessdrias para a tomada de decisdes
informadas, precisas e sem qualquer tipo de constrangimento. Portanto, através deste
instrumento, convidamos voce€ a participar, de forma voluntéria, no teste de usabilidade

do dashboard de andlise de indicadores estratégicos para e-commerce.

A participacao voluntdria implica a compreensao dos propdsitos do teste, os
procedimentos envolvidos e a garantia de confidencialidade das informacdes fornecidas.
Este convite € estendido a vocé com o intuito de aprimorar a interface e a funcionalidade
do dashboard, assegurando que ele atenda as necessidades dos usudrios de maneira eficaz

e eficiente.

Objetivos: O teste tem como principal objetivo identificar as percepcdes dos
usudrios em relacao a aplicagdo. Busca-se obter feedbacks detalhados sobre as funci-
onalidades implementadas, identificar possiveis problemas de usabilidade e avaliar a
qualidade da interacdo entre a aplicac@o e o usudrio. Esta avaliacdo é fundamental para
assegurar que a aplicacdo, uma vez disponibilizada para acesso publico, ofereca uma

experiéncia de uso intuitiva, eficiente e satisfatoria.

Procedimentos: Ao consentir com a participacdo, vocé assumird a responsa-
bilidade de avaliar a efetividade da aplicacdo como usudrio. Suas atividades incluirdao
o preenchimento de questiondrios pré-teste e pds-teste, bem como a execu¢io de uma
sequéncia de tarefas previamente determinadas pelo avaliador. Este processo € essen-
cial para coletar dados relevantes sobre a experiéncia do usudrio e a funcionalidade do

sistema, contribuindo significativamente para a melhoria continua da aplicagao.

Duracao e local da pesquisa: A pesquisa acontecera de maneira remota através

da ferramenta Google Meet e terd a duracao média de 30 minutos.
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Riscos e desconfortos: Durante o teste, serdo realizadas gravagdes de midias,
como tela e dudio, com o intuito de armazenar dados que contribuirdo para a andlise da
experiéncia do usudrio. Entretanto, todos os dados coletados serdo utilizados de maneira
quantitativa, garantindo a preservacdo da confidencialidade dos participantes. Esses
dados ndo serdo divulgados ao publico e serdo utilizados exclusivamente para uso interno
na avaliacdo dos testes. Apds a finalizagdo da andlise, todos os dados coletados serdo
devidamente excluidos, assegurando a privacidade e a protecao das informagdes dos

participantes.

Acompanhamento e esclarecimento de diavidas: O teste sera coordenado pelo
aluno Guilherme Lage Albano com o intuito de obter informag¢des sobre a usabilidade
do dashboard desenvolvido para o Trabalho de Conclusao de Curso da graduagdo em
Sistemas de Informacdo, cursada na UFOP campus ICEA. Em caso de duvidas e outros
esclarecimentos éticos, vocé poderd entrar em contato com o Comité de Etica em Pesquisa
(CEP/UFQP) através do telefone (31) 3559 - 1368, e-mail: cep @propp.ufop.br ou ainda
no Centro de Convergéncias campus Universitdrio Morro do Cruzeiro no endereco Rua
Cinco, 252, Ouro Preto-MG, CEP: 35400-000.

Garantia de recusa e/ou retirada do consentimento: O participante nio é
obrigado a participar do teste, podendo deixar de participar em qualquer momento da

avaliacdo sem quaisquer prejuizos em relacao ao pedido de recusa.

Garantia de sigilo e privacidade: Em nenhum momento o teste sera utilizado
como avaliacdo de desempenho do participante, pois o objetivo primordial é avaliar
a performance da aplicagdo em relacdo as agdes realizadas pelo usudrio. Os dados
obtidos através dos testes servirdo como base para elaborar andlises de usabilidade. No
entanto, a identidade do participante serd rigorosamente resguardada, mantendo todas as

informacdes de identificacdo estritamente confidenciais.
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Declaro que fui informado(a) e esclarecido(a) sobre as informacdes contidas
neste documento, compreendo o objetivo do teste, os procedimentos a serem seguidos e a
possibilidade de retirada do consentimento a qualquer momento sem riscos de penalidade.
Declaro ainda que aceito participar voluntariamente desta pesquisa e autorizo a realizacio
da gravacgdo de tela incluindo imagens e dudio capazes de coletar dados importantes
para as andlises a serem realizadas. Entretanto, foi-me garantido a confidencialidade dos

dados coletados.

Joao Monlevade, de de 2024.

Assinatura do(a) participante

Assumindo a responsabilidade de avaliador(a) do teste, declaro cumprir os termos
expostos neste documento, bem como as diretrizes e normas regulamentadoras que

garantem todos os direitos do participante.

Assinatura do(a) avaliador(a)
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APENDICE C - Questionario de

Avaliagdo Pré-Teste

O Questiondrio a seguir visa entender o perfil de usudrio participante do teste
de usabilidade da plataforma de visualizac@o de indicadores estratégicos de vendas no

contexto de e-commerce.

1. Qual sua faixa etaria?

a. Até 24 anos.
b. De 25 a 34 anos.
c. De 35 a 44 anos.

d. 45 anos ou mais.
2. Qual seu género?

a. Masculino
b. Feminino

c. Outro
3. Qual seu nivel de escolaridade?

a. Ensino Fundamental Incompleto
b. Ensino Fundamental Completo
c. Ensino Médio Incompleto

d. Ensino Médio Completo

e. Ensino Superior Incompleto

f. Ensino Superior Completo

g. P6s-Graduacao (Especializacao, Mestrado, Doutorado)
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4. Quanto tempo de experiéncia vocé tem com vendas?

a. Menos de 1 ano
b. 1-3 anos
c. 3-5 anos

d. Mais de 5 anos
5. Vocé realiza andlises de negécio?

a. Sim

b. Nao

6. Se vocé realiza andlises de negdcio, ja utilizou algum software de andlise de

negocios/dados?

a. Sim

b. Nao
7. Se sim, quais softwares vocé ja utilizou? (marque todos que se aplicam)

a. Power BI
b. Google Data Studio
c. Tableau

f. Outros:

8. Com que frequéncia vocé utiliza ferramentas de andlise de dados?

a. Diariamente
b. Semanalmente
c. Mensalmente
d. Raramente

e. Nunca

9. Como vocé classificaria seu nivel de habilidade com ferramentas de analise de
dados?
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a. Iniciante
b. Intermediario
c. Avangado

d. Especialista

10. O que voce espera de uma ferramenta de andlise de indicadores estratégicos?

11. Quais sdo os principais desafios que vocé enfrenta ao utilizar ferramentas de andlise
de dados?

12. Por favor, adicione qualquer comentario adicional que considere relevante para a

avaliacdo de usabilidade do sistema:

Agradecemos por sua participagdo! Seus feedbacks sdo extremamente importan-

tes para nos.
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APENDICE D - Roteiro de Teste de
Usabilidade

Bem-vindo ao teste de usabilidade da dashboard do sistema de Business Intelli-
gence (BI) para e-commerce. Este documento tem como propdsito orientd-lo detalhada-
mente através de uma sequéncia estruturada de tarefas, abrangendo desde funcionalidades

basicas até aspectos mais avancados da plataforma.

O objetivo central € avaliar a usabilidade e a eficdcia do sistema, identificando
pontos fortes e dreas que necessitam de aprimoramento. Durante este processo, sua
experi€ncia como usudrio serd cuidadosamente analisada para fornecer detalhes sobre a

interagdo com a interface e as funcionalidades da dashboard.

Seu feedback € essencial para a melhoria continua da experiéncia do usuadrio,
permitindo-nos realizar ajustes precisos e eficazes. Agradecemos antecipadamente por
sua colaboracao voluntéria e valiosa, que contribuird significativamente para o desenvol-

vimento e aperfeicoamento do sistema de BI.

Acesso ao sistema: app-comercio.vercel.app

Instrucdes Gerais:

* Este roteiro segue uma ordem légica, comecando por tarefas fundamentais até

aquelas mais complexas.

* Durante o teste, sinta-se a vontade para fornecer comentérios, sugestoes e relatar

qualquer dificuldade encontrada.

Roteiro de Tarefas:

1. Criar uma Conta e Acessar a Dashboard:

* Identifique a drea de cadastro de novo usudrio.


https://app-comercio.vercel.app
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¢ Insira os dados necessarios € crie uma nova conta.
2. Iniciar o Primeiro Passo do Tutorial e Criar uma Loja:

* Siga o primeiro passo do tutorial para criar uma loja no sistema.
* Verifique se o processo € claro e intuitivo.
3. Realizar a Importacao de Planilhas:
* Escolha a op¢do de importac@o que corresponde ao tipo de armazenamento

de dados que vocé possui, sendo planilha tinica ou conjunto.

* Importe uma ou mais planilhas, incluindo pelo menos uma de vendas, veri-
fique as colunas correspondentes aos dados necessdrios, nem todas colunas

sdo obrigatdrias.

* Avalie a facilidade de importagdo e a resposta do sistema.
4. Acessar a Pagina de Vendas:

* Navegue até a pagina de vendas.
* Localize e identifique a quantidade total de vendas.
* Identifique o valor total das vendas e a média mensal.

* Na secdo "Visualizar vendas", aplique o filtro de data para os meses de

fevereiro a maio e identifique os produtos vendidos neste periodo.

* Na secdo "Lucratividade de produtos", identifique o valor total de compra e

de venda do produto apresentado.

* Ainda na se¢do "Lucratividade de produtos", pesquise por um produto de sua

escolha e refaca o teste anterior com este.

* V4 a secdo "Total de vendas"e identifique o mé€s com maior quantidade de

vendas.

* Ainda na secdo "Total de vendas", altere a visualizacdo de "Més"para "Dia"no

filtro e selecione todos os dias do més identificado na se¢do anterior.

5. Acessar 0 Modulo de Produtos:
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* Navegue até o médulo de produtos na dashboard.
* Localize a informacao referente ao preco médio dos produtos.

* Na se¢do de "Produtos mais vendidos", clique no filtro com nome dos produ-

tos, remove um produto e adicione outro de sua preferéncia.

* Ainda continuando o passo anterior, identifique quais produtos venderam

mais e quais venderam menos que o produto que vocé escolheu.

* Na tabela de "Todos os produtos", adicione um filtro por categoria e identifi-

que o produto mais vendido na categoria escolhida.

* Na secdo de "Categorias de produtos mais vendidas, identifique a categoria
de produto mais vendida no més de Dezembro de 2023, utilize os filtros se

achar necessario.
6. Moédulo de Clientes

* Acesse a pagina de "clientes".

* Identifique o estado Brasileiro com maior nimero de clientes.
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APENDICE E - Questiondrio de

Avaliacdo Pos-Teste

O objetivo deste questiondrio € coletar informagdes do participante ao utilizar o
sistema. Marque apenas uma op¢ao para cada pergunta. Leia atentamente as questdes, €

em caso de davidas solicite ajuda do avaliador.

1. Eu achei facil utilizar e navegar pelo sistema.

a. Discordo totalmente
b. Discordo

c. Neutro

d. Concordo

e. Concordo totalmente
2. Eu achei o sistema lento.

a. Discordo totalmente

b. Discordo

c. Neutro

d. Concordo

e. Concordo totalmente

3. Eu acho necessario ajuda de uma pessoa com conhecimentos técnicos para usar o
sistema.
a. Discordo totalmente
b. Discordo

c. Neutro
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d. Concordo

e. Concordo totalmente
4. Eu achei as funcionalidades do sistema uteis € bem selecionadas

a. Discordo totalmente
b. Discordo

c. Neutro

d. Concordo

e. Concordo totalmente
5. Eu senti falta de funcionalidades bésicas de andlise de negdcios.

a. Discordo totalmente
b. Discordo

c. Neutro

d. Concordo

e. Concordo totalmente
6. Eu acho o sistema ideal para iniciantes na andlise de negdcios

a. Discordo totalmente
b. Discordo

c. Neutro

d. Concordo

e. Concordo totalmente

7. Por favor, forneca quaisquer comentarios adicionais sobre sua experiéncia com o

sistema:
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