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Resumo

No mercado atual, as solugdes de Business Intelligence (BI) permitem que as empresas
tenham uma melhor interpretacdo das suas necessidades em termos de tratamento das
informagdes, os quais sdo fundamentais para que elas saibam o que vender e como vender de
forma efetiva. O B/ viabiliza a implementacao de estratégias que nao poderiam ser postas em
pratica sem suporte analitico. Porém vai além, respondendo questdes que permitem a
formulacao, a andlise e o controle da estratégia corporativa, ajudando na tomada de decisdes
da empresa. A solugdo proposta tem como foco uma empresa do segmento de consorcios, a
qual ndao possui uma ferramenta que possa auxilia-la nas vendas de seus produtos, como, por
exemplo, quais cotas vender para determinado publico, qual a melhor época para impulsionar
as vendas de uma determinada carta de crédito, dentre outros. Utilizando-se das boas praticas
de projeto e da metodologia pesquisa ag¢do, a qual consiste em proporcionar novas
informagdes, gerar e produzir conhecimento que traga melhorias e solugdes para toda a
organizagdo. A partir de reunides, levantou-se as expectativas do cliente, o funcionamento do
consorcio, quais cotas sdo comercializadas, as ferramentas utilizadas, o problema e o
beneficio do consércio. Também, elaborou-se o Termo de Abertura do Projeto, o qual ¢ a
autorizagdo para o seu inicio; este termo serve como aceite do cliente para validacao do
projeto. Com estas informagdes levantadas, elaborou-se o prototipo para primeira analise do
cliente. Esta primeira analise ¢ parte fundamental do projeto para o cliente ter uma visdo geral
do produto final. A partir do protétipo o cliente pediu algumas alteragdes no dashboard final.
Os ajustes feitos na versdo final, permitiram ao cliente entender o seu negocio, de forma a
elencar os motivos que levam os clientes a comprarem, ou cancelarem, ou desistirem do
consorcio. Também a partir dos dados, a empresa pode tragar perfis através das faixas etaria e
de renda, quais clientes sao mais propensos a ter sucesso € quais tendem a desistir mais. O
desenvolvimento da solu¢do mostrou ao cliente uma perspectiva diferente, baseada em dados
e o fez entender o funcionamento de seu negocio de forma clara. Como proposta futura,
sugere-se a implementacdo de Business Intelligence nas areas financeiras da empresa e a
aplicacdo desta solucdao para outras empresas do segmento de consércios para analisd-la em
outros cenarios.

Palavras-chave: Business Intelligence, Consorcio, Data Warehouse, Termo de abertura do
projeto, Dashboard



Abstract

In today's marketplace, Business Intelligence (BI) solutions enable companies to better
understand their information handling needs, which are critical for them to know what to sell
and how to sell effectively. Bl enables the implementation of strategies that could not be
implemented without analytical support. But it goes further, answering questions that allow
the formulation, analysis and control of corporate strategy, helping in the company's decision
making. The proposed solution focuses on a company in the consortium segment, which does
not have a tool that can assist it in sales of its products, such as which quotas to sell to a
particular audience, when is the best time to boost sales. of a particular letter of credit,
among others. Using good design practices and action research methodology, which consists
of providing new information, generating and producing knowledge that brings improvements
and solutions for the entire organization. From meetings, customer expectations, the
operation of the consortium, what quotas are traded, the tools used, the problem and the
benefit of the consortium were raised. Also, the Project Charter was prepared, which is the
authorization for its start; This term is accepted by the client for project validation. With this
information raised, the prototype was prepared for the customer's first analysis. This first
analysis is a fundamental part of the project for the customer to have an overview of the final
product. From the prototype the customer requested some changes to the final dashboard.
Adjustments to the final version allowed the customer to understand their business in order to
list the reasons why customers buy, cancel, or withdraw from the consortium. Also, from the
data, the company was able to profile across age and income groups, which customers are
most likely to succeed, and which ones tend to give up the most. Developing the solution
showed the customer a different, data-based perspective and made them understand their
business clearly. As a future proposal, we suggest the implementation of Business Intelligence
in the company's financial areas and the application of this solution to other companies in the
consortium segment to analyze it in other scenarios.

Keywords: Business Intelligence, Consortium, Data Warehouse, Project Charter, Dashboard
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1 Introducao

Na era da informagdo, com as atuais praticas e conceitos empresariais e a tecnologia cada
vez mais avangada, ndo ¢ raro uma empresa acumular dados em grande dimensdo em cada
vez menos tempo. Sdo pesquisas de marketing e de mercado, estudo de publico-alvo,
benchmarking', dados financeiros internos, diversas ferramentas para coleta e andlise de
dados com diferentes finalidades.

No mercado atual, as solu¢des de Business Intelligence permitem que as empresas
tenham uma melhor interpretacdo das suas necessidades em termos de tratamento das
informagdes, as quais sdo fundamentais para que elas saibam o que e para quem vender de
forma efetiva.

O uso da Tecnologia da Informacdo criou novas maneiras para as empresas explorarem
vastas potencialidades de relacionamento com o cliente que nunca foram exploradas antes.

Os dados gerados por uma empresa de maneira estratégica ¢ o que vai proporcionar as
vantagens competitivas para se destacar no mercado.

Em sua forma mais bésica, o Business Intelligence (BI) engloba a analise de dados brutos
da empresa para embasar tomadas de decisdes; automatiza a tomada de decisdo a respeito do
status de negocio, andlise de vendas, a procura de clientes, preferéncias de produtos; viabiliza
a implementagao de estratégias que ndo poderiam ser postas em pratica sem suporte analitico.
Porém o BI pode ir muito além, respondendo questdes que permitam a formulagao, a andlise e
o controle da estratégia corporativa, reduzindo custos, melhorando a eficiéncia e a
produtividade do negocio, ajudando no aumento de vendas, facilitando na identificagdo de
possiveis riscos, compreendendo as tendéncias do mercado corporativo, estabelecendo metas
com o objetivo de receber um retorno dos investimentos, além de revelar oportunidades na
empresa.

Com a intensificagdo do uso da tecnologia no ambiente empresarial, as corporagdes
comegaram a investir em plataformas digitais para alcancar suas metas de andlise. O
crescimento macico das redes sociais também foi outro importante fator que gerou mudangas
no sistema de BI.

Neste contexto, apresenta-se neste trabalho o desenvolvimento da solu¢do de B/ para uma
empresa do ramo de consorcios, a fim de auxilid-la a tomar as decisdes com base nos dados

disponibilizados pela ferramenta desenvolvida.

! Benchmarking: E um processo de comparagdo de produtos, servigos e praticas empresariais, e é um importante
instrumento de gestdo das empresas (SIGINIFICADOS, 2018).
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1.1 Objetivo geral
Desenvolver com base no estado da arte da literatura, uma solucdo de Business
Intelligence para uma empresa do segmento de consoércios, a fim de auxilid-la nas tomadas de

decisdes sobre o que e para quem vender seus produtos.

1.2 Objetivos especificos

e Levantar conceitos de BI na literatura para fundamentar o desenvolvimento da
ferramenta;

e Descrever todas as etapas do desenvolvimento da solugdo de BI para o cendrio
delimitado;

e Apresentar a devolutiva do cliente, por meio do termo de abertura do projeto, o
aceite da implementagdo da solugdo.

e Desenvolver um dashboard para auxiliar a empresa nas tomadas de decisdes
sobre estratégias de vendas, no qual ela possa avaliar o perfil de seus clientes,
além de compreender quais sdo as faixas etarias e de renda que mais compram

seus produtos.

1.3 Relevancia do estudo

Em um mundo em que os dados sdo extremamente preciosos, ¢ necessario saber utiliza-
los com o objetivo de tomar decisdes, tracar metas e definir estratégias dentro da organizagao.
As empresas tém percebido que investir para transformar dados em informagdes que possam
auxiliar na tomada de decisdes ¢ importante. Por isso a relevancia de estudar o conceito de
Business Intelligence e suas ferramentas.

O presente estudo ¢ de suma importancia para a empresa de consorcios, para que ela
possa direcionar seus esforcos de forma mais assertiva, a fim de melhorar os resultados,

conhecer melhor seu cliente e otimizar o tempo para vender seus produtos.

1.4 Estrutura do trabalho

O capitulo 1 introduz ao leitor os beneficios do BI, a motivagdo e justificativa do
trabalho.

O capitulo 2 apresenta uma revisao literaria sobre o Business Intelligence e conceitos de
gerenciamento de projetos.

O capitulo 3 apresenta os métodos utilizados para o desenvolvimento da solugdo.

O capitulo 4 mostra os resultados e discussdes da solu¢do proposta para a empresa de

consorcios.
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Por fim, no capitulo 5 sdo apresentadas as consideracdes finais, propostas de trabalhos

futuros e referéncias bibliograficas utilizadas na elaboragao do estudo.
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2 Revisao da literatura
Esta secdo tem como objetivo a conceituagdo dos temas utilizados para o
desenvolvimento do presente estudo. Inicialmente se concentra na definicdo de Business

Intelligence e do processo KDD.

2.1 Business Intelligence

O termo “Business Intelligence” (BI), diz respeito a inteligéncia de negdcios. De acordo
com Sezoes et al. (2006), o conceito de BI engloba um vasto conjunto de aplicagdes a tomada
de decisdo que possibilitam um acesso rapido, partilhado e interativo das informagdes, bem
como sua analise e manipulagao.

Segundo Turban et al. (2009), Bl é um termo “guarda-chuva” que inclui arquiteturas,
ferramentas, bancos de dados, aplicagdes e metodologias. Tem como objetivo o acesso
interativo aos dados (as vezes, em tempo real), proporcionando a manipulagdo desses dados e
fornecendo aos gerentes e analistas de negocios a capacidade de realizar a analise adequada.

Para Pirttiméki, Lonnqvist e Karjaluoto (2006), o termo B/ pode ser observado sob duas
perspectivas. A que reconhece a inteligéncia da empresa por meio do sistema de BI (BIS —
Business Intelligence System) e identifica informacdes e conhecimento relevantes que
descrevem suas relagdes externas (empresa, mercado, clientes, concorrentes e questdes
econdmicas) e interna (seus processos € eventos internos). A outra perspectiva ¢ definida
como uma série de métodos e técnicas computadorizadas que tém por finalidade transformar
dados em informagao.

De acordo com Novato (2014), o termo B/, refere-se ao processo de coleta, organizagao,
analise, compartilhamento e monitoramento de informagdes que oferecem suporte a gestao de
negocios. E o conjunto de teorias, metodologias, processos, estruturas e tecnologias que
transformam uma grande quantidade de dados brutos em informacao util para tomadas de
decisdes estratégicas.

O Business Intelligence em seu conceito puro ¢ uma plataforma que transforma dados em
informagdes que por sua vez sdo transformados em conhecimento, visando embasar as agoes,
principalmente, dos tomadores de decisdo (FETZNER e FREITAS, 2011; TRNINIC,
DURKOVIC e RAKOVIC, 2011; MIRCEA e ANDREESCU, 2011). Essas informacgdes
podem ter origem interna ou externa a organizacdo que realiza a implementacdo desse
conceito, portanto pode-se tratar tanto de informagdo de processo e operacdo didria das

empresas, como também informacdes de mercado.
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As informagdes de mercado, ou externas a organizagdo, visam enriquecer os estudos
feitos com os processos internos a fim de gerar vantagens competitivas que possam
diferenciar a empresa em questao diante do mercado em que ela atua (VALVERDE, 2011).

Business Intelligence serve para agilizar as operacoes de replanejamento, transformando
semanas em dias ou dias em horas. Possibilitam a simulagdo de situa¢des por meio de
cendrios que permitem uma melhor visualiza¢do de como ficaria a empresa antes e depois da
mudanga. Fazem projecdes a partir de curvas historicas. Ajudam a encontrar perfis e
segmentos de mercado para serem focados por campanhas especificas (CUNHA, 2011).

De Souza et al. (2017) em seu trabalho “Sistematizagdo de custos no setor publico com
uso de ferramentas de BI (Business Intelligence): Um relato de experiéncia da implantagdo de
custos na empresa Brasil de comunicacdo S/A — EBC” relata a implementagdo do sistema
Tesouro Gerencial, o qual ¢ construido em uma plataforma de B[/ para consulta de
informagdes estruturantes do Governo Federal (SIAFI, SIAPE, SIOPE). Destaca-se que a
Empresa Brasil de Comunicagdo (EBC) economizou com sistemas informatizados utilizando
uma solugdo gratuita (Power BI) disponivel no mercado e no setor publico para visualiza¢ao
dos painéis de controle, € economizou na multiplicacdo e divulgacdo da metodologia com o
uso de multiplicadores internos.

Esteves (2016) destaca em sua dissertagdo “Desenvolvimento e Exploragdao de uma Nova
Geragdo de Ferramentas de Business Intelligence para o Apoio a Decisdao e a Pratica Clinica
em Unidades Hospitalares” a aplicagdo da plataforma de Business Intelligence, ao apoio a
decisdo nas listas de espera, nomeadamente em consultadas marcadas e cirurgias agendadas
no Centro Hospitalar de Porto, pois no mesmo nao existia um sistema de apoio para tomar
decisdes. A principal vantagem da implementagdo reside no auxilio aos profissionais de satide
com o poder de decisdo dentro da organizagdo ao disponibilizar o acesso a informacao,
aprimorando, deste modo, a tomada de decisdo com o tratamento e a andlise dos dados
apresentados.

A TNT, transportadora, segundo o blog Revista Mundo Logistica em matéria publicada
em 2015, utilizou a tecnologia de ferramentas de B/ para analisar seus dados internos e
comecou a prever determinados problemas que tinham constantemente nas entregas de
produtos. Com base nessas informagdes, foram criadas solugdes que auxiliaram nas
estratégias da empresa e forneceram indicadores valiosos para melhorar a sua capacidade
analitica.

A secdo a seguir, apresenta o KDD (Knowledge Discovery in Databases).
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2.1.1 KDD (Knowledge Discovery in Databases)

O termo KDD foi formalizado em 1989 em referéncia ao amplo conceito de procurar
conhecimento a partir de bases de dados.

Fayaad et al. (1996) define o KDD (em portugués, descoberta de conhecimento em banco
de dados), como o processo, ndo trivial, de extracdo de informagdes implicitas, previamente
desconhecidas e potencialmente uteis, a partir dos dados armazenados em um banco de dados.

Braschman e Anand (1994) definem KDD como uma tarefa de descoberta de
conhecimento intensivo, consistindo em interagdes complexas, feitas ao longo do tempo entre
o homem e uma grande base de dados possivelmente suportada por um conjunto heterogéneo
de ferramentas.

De acordo com Carvalho (1999) apud Adriaans e Zantinge (1996), a descoberta de
conhecimento ¢ interdisciplinar e envolve diversas areas, entre elas, estatistica e matematica,
banco de dados, aprendizado de maquina, sistemas especialistas e reconhecimento de padrdes.
O processo KDD combina técnicas, algoritmos e defini¢des de todas estas areas com o
objetivo principal de extrair conhecimento a partir de grandes bases de dados.

Segundo Goebel e Gruenwald (1999), o termo KDD ¢ usado para representar o0 processo
de tornar dados de baixo nivel em conhecimento de alto nivel.

O KDD ¢ um processo interativo, pois podera ser repetido quantas vezes for necessario na
busca de melhores resultados, mas também ¢ considerado um processo interativo devido a
participagdo de profissionais como o usuario final, o especialista de dominio e o analista de

dominio (DEVMEDIA, 2017). A Figura 1 ilustra o processo KDD.

Figura 1 - Processo KDD

Interpretagao
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Fonte: Fayaad et al. (1996).
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A Figura 1 apresenta que o processo do KDD é composto por cinco etapas, descritas no

Quadro 1.

Quadro 1 A - Etapas do KDD — Parte 1 de 2

Etapa Descricao

Selecao de dados Nesta fase ¢ escolhido o conjunto de dados
que se pretende analisar, definindo assim os
atributos e eventos (registros). Possui papel

fundamental no resultado final

Limpeza dos dados ou pré-processamento E a fase que determina a qualidade dos
dados, onde sdo eliminados dados
redundantes, ruidos possiveis de serem
detectados e discrepancia nos dados. Além
disto, ¢ verificada a possibilidade de diminuir
o numero de variaveis. Para isto, podem ser
aplicados métodos estatisticos, a fim de
melhorar a eficacia dos algoritmos de
classificagdo, como apresentado por Steiner

et al. (2000).

Transformacao dos dados Apos o pré-processamento dos dados, estes
precisam ser armazenados e formatados de
forma adequada a aplicagdo do algoritmo na
proxima fase. Também ¢ nesta fase que sdo
determinados atributos faltantes que podem
ser obtidos de outros atributos como, por
exemplo, a duragdo de certo evento por meio
do horario inicial e hordrio final da

ocorréncia do mesmo.

Fonte: Elaborado pelo autor, 2019
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Quadro 1 B - Etapas do KDD — Parte 2 de 2

Etapa Descrigao

Interpretagcdo do conhecimento gerado Apés a fase de Data Mining, deve-se
interpretar o conhecimento apresentado,
verificando a relevancia (ou nao) na obtengao
dos padrdes e com isso, analisar a eficacia do
método aplicado na etapa de Mineragdo de
Dados. Caso o analista julgue que o
conhecimento ndo ¢ valido, o processo
devera ser reiniciado, analisando todas as
etapas em busca de melhorar e/ou refazer o
que for necessario, até que o conhecimento

obtido seja julgado como verdadeiro.

Fonte: Elaborado pelo autor, 2019

2.1.2 OLTP (Online Tansaction Processing)

Na década de 70 foram desenvolvidas as solugdes OLTP (Online Transaction Processing
— Processamento de Transacdes em Tempo Real), sendo que estas agregavam valor em termos
de eficiéncia no atendimento aos processos de negdcios, pois atendiam questdes de fluxo de
trabalho de forma mais completa (DE SORDI, 2008).

Os sistemas OLTP sdao usados para entrada de pedidos, transagdes financeiras,
gerenciamento de relacionamento com o cliente (CRM) e vendas no varejo. Esses sistemas
tém grande niimero de usudrios que realizam transagdes curtas (ROUSE, 2013).

Segundo Brackett (1996), Online Transaction Processing € o processamento que suporta
as operacdes de negdcio diariamente. Também ¢ conhecido como processamento operacional
e OLTP.

Os sistemas OLTP se encarregam de registrar todas as transagdes contidas em uma
determinada operagdo organizacional, necessitando de suporte para transa¢des em rede. Desta
forma os softwares OLTP utilizam processamento cliente/servidor e softwares intermediarios
que permitem transagdes em diferentes plataformas de computadores em uma rede. Em
grandes aplicacdes, a eficiéncia do OLTP vai depender de um sofisticado software de
gerenciamento de transagdes e/ou otimizagdes taticas de banco de dados de um grande
numero concorrente de updates em um banco orientado a OLTP (TURBAN, 2009).

A Figura 2 ilustra a etapa do KDD correspondente ao OLTP.
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Figura 2 - OLTP

Pré-proces=a-
mento

Dados relevantes -

Fonte: Fayaad et al. (1996).

Na Figura 2 mostra-se a etapa OLTP, a qual esta inserida no pré-processamento.
O OLTP tem a fungdo de alimentar a base de dados que o OLAP (Online Analytical
Processing - Processamento Analitico Online) utilizara para a transformacgao do conteudo em

informagdes e conhecimento capazes de agregar valor para toda a empresa (CARVALHO et

al., 2000).

2.1.3 Data Warehouse

Inmon define Data Warehouse (DW) como uma cole¢do de registros informacionais
integrados orientados a um tema, ndo volateis e variantes no tempo de forma a suportar o
processo de decisdes da gestao (INMON, 2005; INMON, IMHOFF et al. 2001).

Kimball define que um Data Warehouse ¢ uma copia de registros informacionais de uma
transagdo especialmente estruturados de forma a que, sobre eles, possam ser elaboradas
interrogacdes e analises (KIMBALL, 1996).

Poe et al. afirmam que um Data Warehouse ¢ uma base de dados analitica unicamente de
leitura que € utilizada como fonte dos sistemas de apoio a tomada de decisdo.

Watson (2004) define Data Warehouse como uma coleg¢dao de registros informacionais
criados para suportar aplicagdes de tomada de decisdo.

A Figura 3 apresenta a etapa do KDD em que estd inserido o DW.

Figura 3 - Data Warehouse

Dados
transformados

Fonte: Fayaad et al. (1996).
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A Figura 3 ilustra o DW com os dados transformados no processo KDD.

Para Alves (2018), Data Warehouse ¢ um repositorio de dados que utilizam modelagens,
as quais podem dispor os dados de maneira mais natural para analise € o processo de decisao.

Quanto a modelagem de um DWW, as etapas da modelagem sdo fundamentais para o
projeto de Business Intelligence, ¢ como resultados, os gestores t€ém respostas analiticas e
estratégicas. O Quadros 2 descreve os passos para a modelagem de um DW.

Quadro 2 A - Etapas da modelagem de um Data Warehouse — Parte 1 de 2

Etapa Descricao

Localizagdo ¢ busca de todos os tipos de | As empresas tém varias fontes de dados

fontes de dados externas que precisam ser identificadas e
compreendidas.
Contato e defini¢do com a area de negdcio Os stakeholders® precisam ser identificados e

comunicados da importancia de participarem

do projeto do DW.
Planejamento de projeto Utilizacdes de técnicas de planejamento de
projetos sdo fundamentais — pode ser

utilizado algum framework de métodos ageis.

Objetivos e metas No planejamento do projeto ndo pode ficar
de fora a descri¢cao dos objetivos e metas que

devem ser alcangadas.

Mgétricas iniciais Os stakeholders devem ser consultados para
o levantamento das métricas possiveis que

podem ser utilizadas.

Atributos para os relatorios Deve ser analisado junto aos stakeholders os

possiveis atributos utilizados nos relatérios e

dashboards’.

Fonte: Adapatado de Zaidan, 2017

2 Stakeholders significa publico estratégico e descreva uma pessoa ou grupo que tem interesse em uma empresa,
negdcio ou industria, podendo ou ndo ter feito um investimento neles. Em inglés stake significa interesse,
participagdo, risco. Holder significa aquele que possui (SIGNIFICADOS, 2017).

3 Dashboards: Sio painéis que mostram métricas e indicadores importantes para alcancar objetivos e metas
tracadas de forma visual, facilitando a compreensdo das informagdes geradas (NASCIMENTO, 2017).
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Quadro 2 B - Etapas da modelagem de um Data Warehouse — Parte 2 de 2

Indicadores

Faz parte das seg¢des com os stakeholders o
levantamento dos indicadores a serem

apresentados.

Escolha da estrutura do DW

Deve ser escolhida a estrutura do DW para

entdo ser modelado.

Modelagem do DW

Com todas as informagdes em maos, aplica-

se a etapa de modelagem do DW.

Apresentagdo e validagdo do DW

Etapa fundamental para confirmar se tudo o
que foi levantado e modelados esta em
conformidade com os anseios e necessidades

dos stakeholders.

Apresentacdo das respostas analiticas

estratégicas

(&

Etapa final em um projeto de B/ a partir do
DW construido — devem ser promovidos
workshops® aos stakeholders para
apresentagdo  das  possiveis  respostas

analiticas.

Fonte: Adapatado de Zaidan, 2017

A seguir descreve-se 0 OLAP (Online Analytical Processing).

2.1.4 OLAP (Online Analytical Processing)

Segundo Wylton (2009), OLAP ¢ um conceito de interface com o usudrio que

proporciona a capacidade de ter ideias sobre os dados, permitindo analisa-los profundamente

em diversos angulos.

Soares (2012) afirma que o0 OLAP ¢ uma abordagem de fornecimento de respostas rapidas

para consultas analiticas de natureza multidimensional. E focado na transformacio de dados

em informacao, a fim de dar suporte ao processo de tomada de decisao de maneira amigavel e

flexivel ao usudrio em tempo habil, utilizando um conjunto de tecnologias para acesso e

analise ad-hoc® de dados.

* Workshops: Sdo reunides de um grupo de pessoas interessadas em um determinado assunto. Pode ser também
uma atividade para discussao sobre um tema que € de interesse para todos (SIGNIFICADOS, 2018).

5 Ad-hoc: E uma expressio latina cuja tradugo literal é “para isto” ou “para esta finalidade” (WIKIPEDIA,

2018).
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Segundo Araujo (2007) as ferramentas OLAP proporcionam facilidades no
gerenciamento de empresas, visando garantir um bom desempenho e sucesso para as mesmas,
através do desenvolvimento da produtividade dos gerentes, desenvolvedores e at¢ mesmo da
organiza¢do como um todo.

Kimball (1998) afirma que o OLAP ¢ um termo criado para descrever uma abordagem
dimensional para suporte a decisdo, através de uma analise dindmica e multidimensional dos
dados.

A Figura 4 ilustra a etapa do KDD em que esta inserido o OLAP.

Figura 4 - OLAP

' In1erpreta¢a)

a)Acao1
b) Aclo 2

[||:| ' Conhecimento
Padrbes
Fonte: Fayaad et al. (1996).

A Figura 4 apresenta o OLAP dentro da etapa de interpretagdo do KDD.

Segundo Colliat (1996), uma ferramenta deve atender a um conjunto de critérios para que
possa ser considerada OLAP. Com base nestes critérios, ¢ possivel listar as principais
caracteristicas de ferramentas OLAP:

e Nivel base sumarizado;

e Dados histdricos e projecoes;

e Visualizagdes multidimensionais;
e Constante atualizagao;

e Flexibilidade.

O topico a seguir, trata dos conceitos de gerenciamento de projetos.

2.2 Conceitos de Gerenciamento de Projetos

Segundo Maximiano (2002) o projeto ¢ um empreendimento temporario ou uma
sequéncia de atividades com comego, meio e fins programados que tem por objetivo fornecer
um produto singular, dentro de restricdes or¢camentarias.

Gerenciamento de projetos ¢ a aplicacdo de conhecimentos, habilidades, ferramentas e

técnicas as atividades do projeto a fim de cumprir seus requisitos. E realizado através da
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aplicagdo e integracdo apropriadas dos processos de gerenciamentos de projetos identificados
para o projeto. O gerenciamento de projetos permite que as organizacdes executem de forma
eficaz e eficiente (PMBOK, 2017).

Valle et al. (2007) apresentam a seguinte defini¢do: “gerenciamento de projetos ¢ [...] a
aplicacao de conhecimento, habilidades, ferramentas e técnicas as atividades do projeto, a fim
de atender as suas demandas”.

O gerenciamento do projeto pode ser definido como a aplicacdo de métodos, ferramentas,

técnicas e competéncias para garantir o alcance das metas estipuladas (ABNT, 2012).

2.2.1 Ciclo de Vida do Projeto

O ciclo de vida do projeto ¢ a série de fases pelas quais um projeto passa, do inicio a
conclusdo. Ele fornece a estrutura basica para o gerenciamento do projeto. Esta estrutura se
aplica independentemente do trabalho do projeto especifico envolvido (PMBOK, 2017).

O Instituto PMI (2008) aponta como boa pratica para a geréncia do projeto a sua divisao
em 42 processos, distribuidos em nove areas de conhecimento: escopo, tempo, custo,
qualidade, aquisi¢des, risco, comunicagdo, recursos humanos e integra¢do. Os processos estao
agrupados nos chamados grupos de processos, e envolvem cinco fases integradas: iniciacao,
planejamento, execu¢do, monitoramento e controle e encerramento. A Figura 5 mostra o ciclo

de vida de um projeto.

Figura 5 - Ciclo de Vida do Projeto

Fonte: Marcio d"Avila, 2007
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O Quadro 3 explana as fases do ciclo de vida do projeto.

Quadro 3 - Fases do Ciclo de Vida do Projeto

Processo Descricao

Iniciacao Nesta fase, documenta-se a justificativa e objetivos a partir da

necessidade identificada.

Planejamento Refina-se e detalha-se a solugdo, produto ou servico a ser
entregue pelo projeto. Define-se o que fazer, como fazer e
quanto vai custar o projeto. Além de atentar para outras areas do

projeto como: qualidade, recursos humanos, riscos e aquisigoes.

Execucao Coloca-se em pratica o plano, realiza-se o trabalho e produz as
entregas especificadas. Deve-se obter recursos, realizar
aquisi¢des, mobilizar a equipe do projeto e coordenar todo o

trabalho.

Monitoramento e controle | O monitoramento tem como objetivo comparar a execugao com
aquilo que foi planejado, identificando desvios. O controle do
projeto consiste em observar as tolerancias e decidir por acdes

corretivas e preventivas em relagao as variagdes observadas.

Encerramento Fase que engloba a aceitagdo das entregas, encerramento de
contratos, dentre outras. E importante compilar e salvar a

documentacdo do projeto, histdrico e ligdes aprendidas.

Fonte: Elaborado pelo autor, 2019

2.2.2 Termo de Abertura do Projeto

O termo de abertura do projeto, ou project charter, ¢ a autorizagdo para o seu inicio, ou
de uma de suas fases (ABNT, 2012). Esse termo documenta as necessidades do projeto e o
conecta aos trabalhos em andamento na organiza¢do (VALLE et al., 2010).

Segundo o PMBOK (2017), desenvolver o Termo de Abertura do Projeto € o processo
desenvolver um documento que formalmente autoriza a existéncia de um projeto e fornece ao
gerente do projeto a autoridade necessaria para aplicar recursos organizacionais as atividades
do projeto. O principal beneficio desse processo ¢ que fornece um vinculo direto entre o
projeto e os objetivos estratégicos da organizagdo, cria um registro formal do projeto e
demonstra o compromisso da organiza¢ao com o projeto.

Elaborar o termo de abertura do projeto € o processo de desenvolver um documento que

formalmente autoriza a existéncia de um projeto ao gerente do projeto a autoridade necessaria
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para aplicar recursos organizacionais as atividades do projeto. Os principais beneficios desse
processo incluem o fornecimento de um vinculo direto entre o projeto e os objetivos
estratégicos da organizacao, criar um registro formal do projeto e demonstrar o compromisso
da organizagao com o projeto (PMI, 2017).

Segundo o proposto por Mendrot (2016) o termo de abertura do projeto deve conter, mas
ndo se limitar a: objetivo do projeto, estrutura analitica do projeto, estimativa de duracao das
atividades do projeto, estimativa de custo do projeto, cronograma de marcos do projeto, riscos
iniciais do projeto e responsaveis pelo projeto.

O capitulo a seguir, descreve os métodos utilizados para o desenvolvimento da solugdo.
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3 Metodologia

Este capitulo tem como objetivo demonstrar os métodos utilizados para o
desenvolvimento da solug¢ao de Business Intelligence para a empresa de consorcios.

A abordagem do estudo ¢ a pesquisa-agdo, cujo maior objetivo deste método, ¢
proporcionar novas informagdes, gerar e produzir conhecimento que traga melhorias e
solugdes para toda a organizacao (CAZZOLATO, 2008).

Durante o estudo fez-se uma revisao literaria sobre o Business Intelligence, Processo
KDD, OLTP, Data Warehouse, OLAP e conceitos sobre gerenciamento de projetos € o termo
de abertura do projeto, a fim de justificar o desenvolvimento da solugdo. Esta revisdo ¢
definida como pesquisa bibliografica, a qual ¢é feita com o intuito de levantar um
conhecimento disponivel sobre teorias, a fim de analisar, produzir e explicar um objeto que
estd sendo investigado. A pesquisa bibliografica visa entdo analisar as principais teorias de
um tema, e pode ser realizada com diferentes finalidades (CHIARA, KAIMEN, et al., 2008).

A fim de entender o funcionamento da empresa, realizou-se reunides com o cliente, na
qual levantou-se as expectativas da mesma, o funcionamento do consorcio, quais cotas ele
vende, as ferramentas utilizadas por ele, o problema e o beneficio do consoércio.

Definido o objetivo do trabalho, elaborou-se o Termo de Abertura do Projeto (TAP), que
serve de aceite do cliente quando a solugdo estiver concluida e implementada. A TAP esta no
apéndice A.

Apds a conclusdo da elaboragdo do termo de abertura, a empresa forneceu os dados em
formato pdf, os quais precisaram ser convertidos em planilhas Excel, a fim de gerar um
prototipo para primeira analise do cliente.

A transformac¢do dos dados em formato pdf para Excel ¢ feita utilizando o Power BI, o
qual permitiu converter os dados em tabelas. Feita a conversdo dos dados, deu-se inicio ao
processo de transformacdo dos dados, uma vez que para o Data Warehouse vao apenas o0s
dados que serdo necessarios para analise. Finalizado o tratamento de dados, elabora-se o Data
Warehouse 1inicial, com 3 tabelas de dimensdo, sendo elas: Dimensdo Bem, Dimensdo
Segmento, Dimensao Grupos; 1 tabela fato: Fato Vendas. Por se tratar de um protétipo, as
informagdes foram armazenadas em planilhas do excel. Com o DWW modelado, foi possivel
criar o prototipo com os dados iniciais, com a finalidade de dar ao cliente uma visao geral de

como esta seu negdcio hoje.
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Com o protétipo finalizado, o cliente pdde dar o feedback® com as melhorias a serem

implementadas no dashboard, como a sugestao de novas métricas como a idade do cliente, o

motivo da compra, a fim de tragar o perfil do seu cliente, como por exemplo, se o perfil do

mesmo ¢ de investimento ou para aquisi¢ao de bens, além de entender o motivo da desisténcia

dos seus clientes, se sdo financeiros ou por quaisquer outras causas.

A partir disso, o Data Warehouse ¢ criado no gerenciador de banco de dados, MySQL,

com as 3 tabelas dimensdo e 1 tabela fato, conforme feita no protdtipo, sendo alimentado

semanalmente com os dados provenientes do sistema interno da empresa.

O processo da extracdo dos dados e alimentacdo do DWW ¢ o seguinte:

Relatorios sao extraidos do sistema interno em formato pdf;

Os arquivos em formatos pdf sdo tratados dentro do Power BI,

Feita a limpeza dos dados, verifica-se se ha mudancga de status e de novas vendas;
O Data Warehouse ¢ alimentado com as novas informacgdes;

O Dashboard ¢ atualizado com os dados provenientes do DW.

Salienta-se que os dados contidos no capitulo de resultados sdo ficticios a fim de

preservar a privacidade da empresa, conforme o Acordo de Confidencialidade (Anexo A).

No proximo capitulo, apresenta-se os resultados obtidos, tanto do prototipo elaborado

quanto do produto final.

6 Feedback: E uma palavra inglesa que significa realimentar ou dar resposta a um determinado pedido ou
acontecimento (SIGNIFICADOS, 2016).
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4 Resultados e discussao
Nesta etapa apresentam-se os resultados da solucdo de Business Intelligence

implementada, conforme o proposto na se¢do anterior.

4.1 Caso de Negécio

A solugdo tem como foco a empresa Conceito Consdrcio, a qual € representante da HS
Consorcios, uma vez que os vendedores sdo pessoas juridicas. A Conceito atua nos estados
de Sao Paulo e Rio de Janeiro, sendo que a maior parte dos clientes estdo em Sao Paulo, e tem
sede em Taubaté - Sdo Paulo. J4 a HS Consorcios atua na regido sul do Brasil, Sdo Paulo, Rio
de Janeiro e desde 2017 iniciou sua expansdo para o estado de Minas Gerais (HS
CONSORCIOS, 2019).

A empresa comercializa imdveis e veiculos motorizados (moto, carro, caminhdo, 6nibus,
barco, maquindrio agricola, avido, helicoptero) e atua desde janeiro de 2017. A Conceito
atualmente trabalha com planilhas e o sistema interno da HS onde realiza as vendas,
simulagdes, emite boletos, etc., todavia, a empresa nao tem uma ferramenta que possa auxilia-
la nas vendas de seus produtos, como, por exemplo, quais cotas vender para determinado
publico, qual a melhor época para impulsionar as vendas de uma carta de crédito, seja ela um
imével ou veiculo, além de saber exatamente quanto vendeu e o que vendeu desde sua
fundagdo, a fim de tragar seus clientes através da faixa etaria, perfil de compra (investimento
ou aquisi¢do) e entender melhor o que vender e para quem vender seus produtos.

Atualmente a HS Consoércios possui mais de 42000 clientes ativos e 39000 bens

entregues. A HS Consorcios faz parte do grupo Herval, conforme ¢ ilustrado na Figura 6.

Figura 6 — Empresas do Grupo Herval
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Fonte: HS Consorcios, 2019



30

A Figura 6 mostra o organograma do grupo Herval, e a HS Consorcios esta inserida no

setor de servigos do grupo.

4.2 Protétipo

Esta secdo descreve o protdtipo elaborado, a fim de obter feedback do cliente e dar uma
visao geral ao cliente de como o produto final ficara.

Para elaboracdo do prototipo, a empresa forneceu os dados de vendas, dos grupos,
segmentos e bens comercializados.

Ap6s o processo de ETL (Extraction, transformation and load — Extracdo, transformacao
e carga), modelou-se o Data Warehouse inicial com 3 tabelas dimensao e 1 tabela fato.

A tabela Fato Vendas ¢ descrita no Quadro 4.

QUADRO 4 - Fato Vendas

Tabela Fato Vendas: Tabela que contém as medidas e métricas do evento venda.

Campo Descricao

Cod_Grupo Atributo do codigo grupo. Chave estrangeira da Dimensao Grupo.

Cod_Bem Atributo do cddigo do bem. Chave estrangeira da Dimensao Bem.

Cod_Segmento | Atributo do codigo do segmento. Chave estrangeira da Dimensao Segmento.

Sexo Atributo do género do cliente.

Cidade Atributo que contém a cidade do cliente.

Estado Atributo que contém o estado do cliente.
Valor_Carta Atributo numérico com o valor da carta vendida.

Data_Venda Data da venda da carta.

Contemplacao | Atributo que recebe sim ou nao para verificagdo de contemplados.

Fonte: Elaborado pelo autor, 2019

O Quadro 4 detalha a Fato Vendas.

Os Quadros 5,6 e 7 descreve as dimensdes Grupos, Bens e Segmentos, respectivamente.
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QUADRO 5 — Dimensao Grupos

Dimensao Grupos: Tabela que contém o panorama dos grupos.

Cod_Grupo Atributo do cddigo do grupo. Chave primaria.
Data_Criacao Data de cria¢ao do grupo.

Plano Numero de parcelas do grupo.

Meses Quantidade de meses restante do grupo.

Qtde_Contemplados | Quantidade de clientes contemplados no grupo.

Status Informa o status do grupo (Em Formagao / Em Andamento)

Fonte: Elaborado pelo autor, 2019

O Quadro 5 se refere as caracteristicas de cada grupo do consoércio.

O Quadro 6 especifica a Dimensiao Bem.

QUADRO 6 — Dimensio Bem

Dimensao Bem: Tabela que abrange as descri¢cdes dos bens.

Cod_Bem Atributo do cddigo do Bem. Chave primaria

Bem Atributo da Descrigao do Bem.

Fonte: Elaborado pelo autor, 2019
O Quadro 6 expde as caracteristicas de cada bem comercializado pelo consorcio.

QUADRO 7 — Dimensao Segmento

Dimensao Segmento: Tabela que atenua as descrigdes dos segmentos.

Cod_Segmento Atributo do cédigo do Segmento. Chave primaria

Segmento Atributo do detalhamento do Segmento.

Fonte: Elaborado pelo autor, 2019

O Quadro 7 apresenta as caracteristicas de cada segmento comercializado.
Com as dimensdes e a fato definidas, pdde-se modelar o Data Warehouse inicial da
solugao.

O DW inicial é mostrado na Figura 7.
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Figura 7 — Data Warehouse inicial
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Fonte: Elaborado pelo autor, 2019
A Figura 7 ilustra o modelo estrela (Star Schema), no qual as tabelas relacionam-se com a

Fato, desta maneira contendo todas as descrigdes que sdo necessarias para definir uma classe.
Ele ¢ assim denominado porque a Fato fica no centro, cercada pelas Dimensdes, lembrando
uma estrela (KIMBALL, 2002), utilizada para construcao de Data Warehouses.

Com o Data Warehouse modelado, projetou-se um protétipo a fim de saber a opinido do
cliente e levantar melhorias a serem implementadas na solucdo. O protdtipo pode ser

observado na Figura 8.
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Figura 8 - Prototipo
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Fonte: Elaborado pelo autor, 2019

A Figura 8 mostra o protdtipo desenvolvido para o cliente, na qual contém as
informagdes sobre o valor médio por status (ativos / cancelados / desistentes), o valor médio
da carta por segmento (imoveis e carros), quantidade de cartas vendidas por més, mapa com
as cidades em que as cotas foram vendidas, o género que mais comprou e também a
quantidade de carros e imoveis vendidos até o més de maio, bem como o valor total vendido.

Em reunido com o cliente, o mesmo pediu para o valor vendido por trimestre fosse
retirado e que as informagdes de faixa etaria e faixa de renda estivessem no dashboard.

Partindo desses pedidos, remodelou-se o DWW a fim de incluir na Fato Vendas os campos:
data de nascimento, renda e motivo. A partir destes dados, possibilitou-se a criagdo de grupos
no Power BI para identificagdo dos grupos que compram mais consorcio, seja por faixa de
renda ou por faixa etaria.

Com o motivo, a empresa consegue entender melhor o perfil de compra do seu cliente,
seja investimento, seja aquisi¢do para os ativos e também elencar os motivos de desisténcia e
cancelamento dos seus clientes.

O novo Data Warehouse, os grupos de faixa etaria e de renda, além do produto final sdo

descritos na se¢do seguinte.

4.3 Produto Final
Esta secdo descreve o Data Warehouse final com os campos renda e data de nascimento

inseridos e a solucdo de Business Intelligence.
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A inclusdo da renda permitiu a criagdo de grupos com a finalidade da empresa entender
quais as faixas que mais compram, cancelam e desistem do consorcio.

As faixas foram definidas conforme ¢ mostrado no Quadro 8.

QUADRO 8 - Faixa de renda

Faixa de renda (Valores em Reais)

I mil a 2 mil
2 mil a 3 mil
3 mil a 4 mil
4 mil a 5 mil
5 mil a 6 mil
6 mil a 7 mil
7 mil a 8 mil
8 mil a 9 mil
9 mil a 10 mil
10 mila 11 mil
11 mil a 20 mil
20 mil a 100 mil
Acima de 100 mil

Fonte: Elaborado pelo autor, 2019

O Quadro 8 ilustra os grupos de faixa de renda criados a partir dos dados de renda dos
clientes da empresa. Com esta divisdo, a Conceito Consoércios consegue entender quais faixas
compram mais e também aquelas que desistem e cancelam.

Além de compreender a faixa de renda de seus clientes, com os dados de nascimento, e a
divisdo destes dados em faixa etaria, conforme ilustra o Quadro 9, a empresa pdde interpretar
qual a idade dos clientes que mais € menos compram.

Nota-se que a faixa de 2010 atualmente ¢ destinada apenas a pessoas juridicas, uma vez
que o consorcio s6 pode ser vendido a maiores de 18 anos’ e pessoas juridicas.

A faixa de 2000 a 2010 compreende tantas pessoas fisicas como pessoas juridicas.

7 Conforme o Cédigo Civil Brasileiro, em caso de pessoa fisica, o ato de assinar o contrato s6 podera ser
exercido por pessoa considerada “plenamente capaz”. A capacidade plena é adquirida quando se completa 18
anos, idade em que a pessoa fica habilitada a praticar todos os atos da vida civil (ABAC, 2016).
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QUADRO 9 - Faixa Etaria

Faixa etaria
1950 a 1960
1960 a 1970
1970 a 1980
1980 a 1990
1990 a 200
2000 a 2010
2010 a atualmente

Fonte: Elaborado pelo autor, 2019

O Quadro 9 mostra a divisao da data de nascimento dos clientes em intervalos de 10 anos.

Com estes dados, projetou-se o Data Warehouse final da solugao, conforme a Figura 9.

Figura 9 — Data Warehouse final
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El Cota

F Data_Mascimento
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Fl Data_Venda [ Dimensao_Segmentos - -

g Bem . [ Estado . Fl Cod_Segmento
Cod_Bem A Faixa de Renda Fll Segmento
[T Faixa Etaria
A Grupo
[ I1d_Venda
A Motivo
A Renda

F Sexo
F Status
[ Valor Carta

Fonte: Elaborado pelo autor, 2019

A Figura 9 mostra os campos implementados no DWW final ap6s a realiza¢do do prototipo,
a tabela Fato Vendas teve a inclusdao dos campos Id_Venda, Renda, Data_Nascimento e
Motivo. Os campos Faixa de Renda e Faixa Etaria representam os grupos criados no Power
BI.

Estes campos sdo descritos no Quadro 10.
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QUADRO 10 — Campos inseridos na Fato Vendas

Campo Descricao
Id_Venda Atributo do cddigo da venda. Chave primaria
Renda Atributo que contém a renda do cliente.

Data_Nascimento

Atributo da data de nascimento do cliente.

Motivo

Atributo que contém o motivo da compra / desisténcia / cancelamento.

Faixa de Renda

Grupo que contém as faixas de renda conforme descrito no Quadro 8.

Faixa Etaria

Grupo que contém as faixas etarias dos clientes, descritas no Quadro 9.

Fonte: Elaborado pelo autor, 2019

O Quadro 10 apresenta a descri¢ao dos campos inseridos na tabela Fato Vendas.

Apbs a alteracdo na tabela, projetou-se o produto final e configurou-se a atualizagdo dos

dados da tabela no Power BI utilizando a ferramenta Gateway da Microsoft, a qual permite

que quaisquer alteragdes no Data Warehouse reflitam no produto, como por exemplo, a

inclusdo de uma nova venda. A configuracao do Gateway ¢ feita dentro do aplicativo web do

Power BI.

Semanalmente os dados sdo verificados e caso haja alguma mudanca de status, de ativo

para cancelado, a mesma reflete no dashboard, além da inser¢ao de vendas, se ocorrer vendas

no periodo. A solucdo final ¢ ilustrada na Figura 10.

Figura 10 - Produto Final
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Fonte: Elaborado pelo autor, 2019
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Na Figura 10, o dashboard mostra o panorama da empresa, no qual pode-se ver a
quantidade vendida por faixa etaria, o valor total vendido por segmento, quanto vendeu por
género, a quantidade de cartas vendidas por més e por faixa de renda, a localizagdao dos
clientes, além do total vendido, cancelado e desistente, bem como a quantidade de imdveis e
carros vendidos e o motivo dos clientes.

Para a empresa ha filtros dos clientes ativos, cancelados e desistentes e também um filtro
de data para que a mesma possa analisar suas vendas no periodo desejado.

A Figura 11 apresenta o filtro dos clientes ativos.

Figura 11 - Clientes Ativos
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Fonte: Elaborado pelo autor, 2019

Na Figura 11, o filtro de ativos esta selecionado, com isso a empresa consegue analisar
apenas seu publico ativo, compreendendo o motivo da compra, faixa de renda e etaria, e quais
meses ocorreram mais vendas.

Pode-se notar pela dashboard que os clientes que mais compram sdo do género
masculino e que o principal motivo de vendas ¢ de investimento (71,43%)

Por se tratar de um dashboard interativo, a empresa € capaz de analisar separadamente os
géneros, os motivos, o més, a faixa etaria, de renda, conforme pretender.

Ja a Figura 12 ilustra os clientes cancelados.
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Fonte: Elaborado pelo autor, 2019

A Figura 12 mostra os clientes cancelados ¢ da mesma forma que a empresa analisa os

dados dos ativos, ela examina os clientes cancelados e entende melhor o principal motivo de

cancelamento, o qual ¢ financeiro (40%).

A Figura 13 ilustra os clientes desistentes.

Figura 13 - Clientes Desistentes
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Na Figura 13, assim como apresentado nas Figuras 11 e 12, a empresa, neste caso, avalia
os clientes desistentes e entende os motivos da desisténcia, bem como qual género, faixa de
renda e etaria mais abandonam o consércio. Para este cendrio o principal motivo de
desisténcia ¢ a Mudanga de estratégia (54,35%)

A mudanca de estratégia ocorre quando um cliente adquire diversas cotas, entretanto ao
serem cadastradas no sistema, a empresa gerou cotas sequenciais, o que passa a sensagao para
o cliente de que a chance de ser sorteada diminua. A partir disso, a empresa entendeu o seu
principal motivo de desisténcia, e desde a implementagdo da solugdo, passou a cadastrar cotas
ndo sequencias a fim de elevar as chances de contemplagdo do cliente que comprar diversas
cotas de uma vez.

Para efeito de comparacgao, utiliza-se o periodo de 10/06/2018 a 31/08/2018 e o periodo
de 10/06/2019 a 31/08/2019, o dia 10/06/2019 marca o inicio da implementagao da solugao.

A Figura 14 ilustra o primeiro periodo de 10/06/2018 a 31/08/2018.

Figura 14 — Periodo de comparacgao sem utilizagao da solugao
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Fonte: Elaborado pelo autor, 2019
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Na Figura 14, nota-se que somados os valores de cancelados e desistentes (Uv$ 3,09 Mi),
¢ maior do que os Uv§ 2,26 Mi dos ativos (representado pelo Valor Total Vendido), portanto,
nesse periodo a empresa teve prejuizo.

Ja na Figura 15, mostra o comportamento da empresa apos a implementagao da solugao.

Figura 15 — Periodo de comparagao com utilizagdo da solugao
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Fonte: Elaborado pelo autor, 2019
A Figura 15 ilustra o panorama da empresa utilizando a solucdo de BI. Pode-se notar que

nao ha cancelamentos no periodo, o valor dos desistentes, apesar de ser maior (alta de 345%),
trata-se de uma mudanga de estratégia e o valor total vendido teve acréscimo de 630%,
representando um crescimento de Uv$ 11,98 Mi em relagdo ao periodo ilustrado pela Figura
14. Ao comparar a soma dos cancelados e desistentes (Uv$ 5,25 Mi) frente ao valor total
vendido, a empresa tem no periodo, um lucro de Uv$ 8,99 Mi.

O Produto Final permitiu que a empresa tivesse as informacdes para compreender melhor
o seu funcionamento, baseada em dados, de forma a elencar os motivos que levam os clientes
a comprarem, ou cancelarem ou desistirem do consorcio. Também a partir dos dados, a
empresa pode tracar perfis através das faixas etaria e de renda, quais clientes sdo mais
propensos a ter sucesso € quais tendem a desistir mais.

A secdo a seguir apresenta as consideragdes finais e projetos futuros.
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5 Consideracoes Finais

Neste trabalho, apresentou-se o desenvolvimento da solugdo de BI para uma empresa do
ramo de consorcios, a fim de auxilid-la a tomar decisdes sobre o que e como vender com base
nos dados disponibilizados pela ferramenta desenvolvida.

O objetivo geral definido previamente buscava o desenvolvimento de uma solucao de
Business Intelligence para a empresa do segmento de consorcios, o qual foi alcangado através
do dashboard mostrado na se¢ao de resultados.

Para tanto, tragaram-se objetivos especificos: levantar conceitos de B/ na literatura para
fundamentar o desenvolvimento da ferramenta, descrever todas as etapas de desenvolvimento
da solucdo de Business Intelligence para o cenario delimitado, apresentar a devolutiva do
cliente, por meio do termo de abertura do projeto (Apéndice A), o aceite de implementagdo e
desenvolver um dashboard para auxiliar a empresa nas tomadas de decisdes sobre estratégias
de vendas, no qual a mesma possa avaliar o perfil de seus clientes, além de compreender quais
sdo as faixas etarias e de renda que mais compram seus produtos.

O método definido para subsidiar o estudo € a pesquisa acao, cujo objetivo € proporcionar
novas informagdes, gerar e produzir conhecimento que traga melhorias e solugdes para toda a
organizagdo. Os temas apresentados foram sustentados nas aplicacdes da gestao de projetos
relatadas na literatura.

Neste trabalho foi implementada e apresentada a solucdo de Business Intelligence para a
empresa Conceito Consoércios. De acordo com os dados, gerou-se informagdes para a empresa
compreender seu negocio, e a partir disso, direcionar seus esforcos de forma mais assertiva,
rendendo a mesma, maior margem de lucro, menos prejuizos com cancelamentos e
desisténcias.

Como mostrado no capitulo 4, a implementacdo do Bl na empresa, permitiu um aumento
de lucro comparado ao periodo sem utilizacdo da ferramenta para auxilid-la na tomada de
decisoes. Com isso, a Conceito Consodrcios teve uma perspectiva diferente do seu negdcio,
baseada em dados e a fez entender o funcionamento da empresa de forma clara.

Conclui-se que a solu¢dao desenvolvida atendeu as expectativas do cliente e o objetivo
proposto inicialmente que era desenvolver, com base no estado da arte da literatura, uma
solucdo de Business Intelligence para uma empresa do segmento de consorcios

Como proposta futura, sugere-se a implementacdo de Business Intelligence nas areas
financeiras da empresa e a aplicacdo desta solu¢do para outras empresas do segmento de

consorcios para analisd-la em outros cenarios.
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Apéndice A — Termo de Abertura do Projeto

1. CASO DE NEGOCIO

A solugdo tem como foco a empresa Conceito Consodrcio, a qual € representante da HS
Consorcios, uma vez que os vendedores sao pessoas juridicas. A Conceito atua nos estados
de Sao Paulo e Rio de Janeiro, sendo que a maior parte dos clientes estdo em Sao Paulo, e tem
sede em Taubaté - Sao Paulo. J4 a HS Consorcios atua na regido sul do Brasil, Sao Paulo, Rio
de Janeiro e desde 2017 iniciou sua expansao para o estado de Minas Gerais (HS
CONSORCIOS, 2019). A empresa comercializa imoveis e veiculos motorizados (moto, carro,
caminhdo, 6nibus, barco, maquinario agricola, avido, helicoptero) e atua desde janeiro de
2017. A Conceito atualmente trabalha com planilhas e o sistema interno da HS onde realiza as
vendas, simulagdes, emite boletos, etc., todavia, a empresa nao tem uma ferramenta que possa
auxilia-la nas vendas de seus produtos, como, por exemplo, quais cotas vender para
determinado publico, qual a melhor época para impulsionar as vendas de uma carta de crédito,
seja ela um imdvel ou veiculo, além de saber exatamente quanto vendeu e o que vendeu desde
sua fundacdo, a fim de tragar seus clientes através da faixa etaria, perfil de compra

(investimento ou aquisi¢do) e entender melhor o que vender para quem vender seus produtos.

2. CONTEXTO DE NEGOCIO E IMPACTO

As Tecnologias de Informacdo e Comunicacdo (TIC) vém causando muitos impactos na
sociedade refletindo no ambiente de negocios. Uma maneira das empresas se antecipar aos
impactos, ¢ a constante inovacdo, necessitando de um suporte dessas tecnologias para
tomarem decisdes cada vez mais assertivas em um ambiente dindmico.

Dessa forma, realizou-se um estudo com o objetivo de analisar os impactos provocados
pela adogdo da tecnologia de Business Intelligence na gestao de consorcios.

Os dados fornecidos pela empresa ajudam a entender o perfil do cliente, como a faixa
etaria, o género, o que mais vende, qual a regido com o maior numero de clientes, bem como
a época em que se vende mais consorcio, seja imovel ou moével.

Conhecendo seu negocio, a empresa pode direcionar seus esfor¢os com assertividade

maior, por estar baseada em dados e ndo mais em “achismo”.

3. JUSTIFICATIVA
Com orcamento mais apertado, as pessoas t€ém pensando bem antes de fazer uma

conta. Como o consdrcio tem parcelas menores que a do financiamento, o setor tem registrado
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alta nos numeros e se tornado uma boa opgao para quem deseja comprar um imével ou trocar
de carro (BARROS, 2018).

A venda de consoércios ultrapassou os R$ 25 bilhdes somente no primeiro trimestre
de 2019 o que representa um aumento de 24,6% nos negocios em comparagdo com mesmo
periodo do ano de 2018 (EXTRA, 2019).

Ja a HS Consorcios, fechou os primeiros quatro meses com crescimento em relagao
a0 mesmo periodo do ano passado, aumentando suas vendas em 30% (AGENCIA O GLOBO,
2019).

Diante deste cenario, uma solucdo de Business Intelligence pode maximizar o
aproveitamento deste mercado, agregando valor na tomada de decisdes da empresa, pois

conhecendo o seu cliente, a empresa direciona melhor seus recursos.

4. OBJETIVO

O objetivo do projeto ¢ criar um produto de Business Intelligence que forneca
indicadores para ajudar a Conceito Consorcios a identificar preferéncias de consumo de seus
clientes, como por exemplo, o que vender ¢ para quem vender, qual a melhor época para
investir seus esforcos em um imdvel ou madvel, sendo este produto alimentado com dados de

venda da empresa e sendo entregue no més de julho de 2019.

5. ESTRUTURA ANALITICA DO PROJETO

Com o proposito de possibilitar a realizagdo das estimativas de prazo e custo do
projeto, foram listadas com baixo nivel de detalhamento, as atividades que devem ser
realizadas em cada fase do projeto (iniciagdo, planejamento, monitoramento e controle, e
encerramento), a fim de que o objetivo do mesmo seja alcangado.

A EAP inicial do projeto pode ser visualizada na Figura 1.
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Figura 1 - EAP inicial do projeto
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Encerrar contratos

Armazenar
lighes
aprendidas

Fonte: Propria autoria, 2019

6. ESTIMATIVA DE DURACAO DAS ATIVIDADES

A estimativa de duragdo das atividades foi realizada utilizando-se a técnica de
estimativa de trés pontos, considerando-se para a realizacdo de cada uma das atividades uma
estimativa pessimista, uma estimativa otimista, € uma estimativa mais provavel. O projeto
tera duracao de 2 meses.

A tabela 1 demonstra as estimativas de duragdo para as atividades.
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Estimativa de tempo(em horas) e custos (em Unidade de Valor) para a realizacio das tarefas

Estimativa (CraD
£ . . Estimativa Estimativa . Tempo Descricao da formulacao atividade
Indice Fase Atividade . . Ay mais . .

otimista Pessimista rovavel Estimado de custo unidade de
7 Valor Uv$
Aprovagdo da
Proposta de 100% das atividades
1 Inicio . ¢ 2 3 2,5 2.5 realizadas pelo gerente de 167,83
sistema para a .
projetos.
empresa de
consorcios.
Desenvolver 100% das atividades
2| Planejamento . 6 8 7 7 realizadas pelo gerente de 469,91
Plano do Projeto .
projetos.
Implantar 100% das atividades
infraestrutura 5 6 5,5 55 Y ; 369,22
g realizadas pelo analista.
basica
Coleta e o ..
armazena os 20 28 25 24,67 100% das atividades 1655,87
realizadas pelo analista.
dados brutos
3 Execugao o ..
ETL 30 35 32 32,17 100% das atividades 215935
realizadas pelo analista.
o ..
Data Warehouse 4 7 6 5,83 100% das atividades 391,59
realizadas pelo analista.
. ..
Dasl}bqard 5 3 22 23 IQO % das at1v1dades 154,40
Preliminar realizadas pelo analista.
100% das atividades
Reunides 4 7 5 5,17 realizadas pelo gerente de 346,84
projetos.
4 Monitoramento 100% das atividades
e Controle Revisoes 10 14 12 12 realizadas pelo gerente de 805,56
projetos.
o ..
Testes 5 6 55 5,5 100% das atividades 369,22
realizadas pelo analista.
o ..
Dashboard Final 3 4 3.5 35 100% das atividades 234,96
realizadas pelo analista.
51 E t
feerramento 100% das atividades
Balango Geral 1 2 1,5 1,5 realizadas pelo gerente de 100,70
projetos.
Total 7225,43

Tabela 1 Estimativa de custo. Fonte: Propria autoria.

7. ESTIMATIVA DE CUSTO

Para a realizagdo do projeto, ndo sera necessario o investimento em licencas de

software, locagao de equipamentos e local, o unico custo serd proveniente de mao de obra de

profissionais atuantes no seu desenvolvimento. O salario hora em Unidade de Valor (Uv$) é
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de Uv$ 67,13 e o prazo esperado, em horas, ¢ de 107:38, com isso o custo do projeto ¢é

estimado em Uv$ 7225,43.

8. CRONOGRAMA DE MARCOS

Cronograma de Marcos ou Milestones sdao pontos significativos do projeto, eventos
cuja ocorréncia precisa ser reportada as partes interessadas — stakeholders — de modo a terem
clara visibilidade do seu cumprimento (RODRIGUES, 2017).

O cronograma deste projeto € ilustrado pela Figura 2.

Atividade Duragao Data Inicial Data Final Maio Junho Julho
Fornecer a entrega do produto 60 dias 18-May 16-Jul
Reunido de Inicio do Projeto 5 dias 18-May 22-May
Definir reunides periddicas 1dia 18-May 18-May
Definir infraestrutura do projeto 3 dias 19-May 21-May
Escolher as ferramentas para a manipulacdo dos dado: 1 dia 22-May 22-May
Desenvolvimento 39 dias 23-May 30-Jun
Implantagdo da infraestrutura 6 dias 23-May 28-May
Implantar infraestrutura basica 3 dias 23-May 25-May
Implantar Data Warshouse 3 dias 26-May 28-May
Coleta e armazenamento dos dados brutos 12 dias 29-May 9-Jun
ETL 16 dias 10-Jun 25-Jun
Data Warehouse 4 dias 26-Jun 29-Jun
Dashboard preliminar 1dia 30-Jun 30-Jun
Controle 13 dias 1-Jul 13-Jul
Revisar - Implantagdo de Infraestrutura 1 dia 1-Jul 1-Jul
Rewisar - Coletar e Armazenamento de dados 2 dias 2-Jul 3-Jul
Revisar - ETL 2 dias 4-Jul 5-Jul
Revisar - Data Warehouse 1dia 6-Jul 6-Jul
Revisar - Dashboard preliminar 1dia T-Jul 7-Jul
Reunido de controle 1 1dia 8-Jul 8-Jul
Reunido de controle 2 1dia 9-Jul 9-Jul
Reunido de Dashboard preliminar 1 1 dia 10-Jul 10-Jul
Reunido de Dashboard preliminar 2 1dia 11-Jul 11-Jul
Testes 2 dias 12-Jul 13-Jul
Concluséo do Projeto 3 dias 14-Jul 16-Jul
Dashboard final 2 dias 14-Jul 16-Jul
Balanco Geral 1 dia 16-Jul 16-Jul

Figura 2 — Cronograma de Marcos

Fonte: Propria autoria, 2019



53

9. LEVANTAMENTO DE RISCOS INICIAIS DO PROJETO

Nao Garantir o alinhamento Elaborar Status Reports semanais com a
entre a expectativa do evolucdo do projeto, apontamento dos riscos
RO1 _ _ NOVO ‘
Patrocinador do projeto e o ¢ avangos com demonstragdes praticas (se
escopo a ser implementado. possivel) da entrega atual.

Garantir que a ferramenta seja amigavel,
intuitiva, € com preocupacao na UX (User
} _ o Experience), tendo sucesso no acesso do
Nao ter uma jornada amigavel . ‘
RO02 NOVO usudrio a ferramenta, garantindo que
de uso da ferramenta. ' ) N

consiga acessar de qualquer dispositivo
(Responsividade), e que consiga encontrar

com facilidade as informacdes que deseja.

Garantir que o orgamento do projeto seja
Nao fazer a gestdo financeira
RO3 . NOVO | cumprido, sem necessidade de revisdes e
do projeto
adendos.

Certificar que o desenho de arquitetura,
atenda a performance e desempenho
‘ esperado, bem como, tenha infraestrutura
Nao garantir performance da o
R0O4 NOVO | escalavel, quando o sizing inicial, or¢ado,
solucdo . )
em razdo de volume de dados e nimero de
acessos simultaneos prejudique a

contratagao inicial.

Tabela 2 - Cargos envolvidos na realizagao do projeto. Fonte: Propria autoria.

10. PREMISSAS E RESTRICOES
Para efeito de planejamento deste projeto de Bl devem-se considerar as premissas e

restri¢des conforme segue:

10.1 PREMISSAS

e A infraestrutura implementada suportard a demanda do cliente, fornecendo uma

resposta as consultas em um tempo aceitavel;
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e A solucdo de BI desenvolvida auxiliard na tomada de decisdo no mercado de

consorcios.

10.2 RESTRICOES
e O projeto somente sera desenvolvido apds a aprovagdo do cliente, parte interessada no

projeto com o poder de aprovar ou reprovar 0 mesmo).

11. ESCOPO DO PROJETO
O projeto tem como objetivo a entrega de uma ferramenta de Business Intelligence
para auxiliar as tomadas de decisdes através de dashboard dinamico e simples de dados

provenientes do sistema interno da empresa, durante o periodo de implementacao do projeto.

12. ESCOPO DO PRODUTO

A implanta¢do de um sistema de B/ ira fornecer informagdes para ajudar nas tomadas
de decisdo da empresa no mercado de consorcios.

E de responsabilidade da empresa fornecer os dados de venda através do sistema
interno para que os dados possam ser transformados em informagdes relevantes, a fim de
apresentar quais cotas s3o mais vendidas, o tipo de cliente que a empresa possui, as cidades
que mais adquirem consoércio, dentre outros.

De posse dessas informagdes, a empresa aumentard suas probabilidades de
assertividade de vendas, uma vez que conhecendo os motivos de compra, desisténcia e
cancelamento dos clientes, ela direcionard seus recursos para o publico que mais adquire

consorcios, assim evita-se perdas e recursos.

13. REQUISITOS

O levantamento dos requisitos iniciais do projeto, foi realizado tendo como caso de
negdcio a aplicacao do Business Intelligence como suporte a tomada de decisoes pela empresa
de consorcio. A partir deste caso, foram analisados os principais requisitos de alto nivel, que
devem ser cumpridos para atender as expectativas das partes interessadas e garantir o sucesso
do projeto.

A tabela 3 apresenta os requisitos levantados e classificados como Requisitos de

Projeto ou Requisitos de Produto.
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IDENTIFICACAO DE REQUISITOS DE ALTO NiVEL

IDENTIFICACAO DESCRICAO DO REQUISITO CLASSIFICACAO
DO REQUISITO DO REQUISITO
Lo Neste projeto serdo analisados dados Requisitos de Projeto
. internos da empresa
20 Os resultados das analises serdo entregues Requisitos de Projeto
. em forma de dashboard.
1.0 Atender as normas e leis vigentes. Requisitos de Projeto
O projeto sera desenvolvido somente apos Requisitos de Projeto
4.0 aprovagao do Project charter (termo de
abertura do projeto).
50 Ser entregue até o final do més de julho de | Requisitos de Projeto
' 2019.
6.0 Apresentar os géneros que mais compram Requisitos de
. determinada carta do consorcio. Produto
7.0 Apresentar a quantidade de vendas por més. | Requisitos de
. Produto
Apresentar a quantidade de vendas por faixa | Requisitos de
8.0 o Produto
etaria e renda.
Segmentar por género a quantidade de Requisitos de
9.0 ] Produto
cartas vendidas.
Apresentar o total de vendas ativas, Requisitos de
10.0 ) Produto
canceladas e desistentes.
11.0 Apresentar o motivo da compra, desisténcia | Requisitos de

e cancelamento.

Produto

Tabela 3 - Requisitos de alto nivel — Parte 1 de 2. Fonte: Propria autoria.
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IDENTIFICACAO DESCRICAO DO REQUISITO CLASSIFICACAO
DO REQUISITO DO REQUISITO
Apresentar a quantidade de vendas de iméveis e | Requisitos de
12.0 e Produto
movels ativos.
Apresentar total vendido por segmento (imdveis | Requisitos de
13.0 Produto

€ carros)

Tabela 4 - Requisitos de alto nivel — Parte 2 de 2. Fonte: Propria autoria.

14. DICIONARIO DA EAP

O desenvolvimento do dicionario da EAP do projeto de implantacdo do sistema de B/

para a empresa de consorcios, considerando-se cada atividade e a estrutura analitica do

projeto, apresentada na Figura 4, que recebeu uma descricdo detalhada a fim de melhorar a

compreensdo do que deve ser realizado. A resultante desse processo pode ser visualizada nas

Tabelas 4 e 5 deste trabalho.

1- Iniciagio

11-
Aprovacio
dz proposta
de criagio
dio sistema
para
empresa de
consorcias

Projeto de
Implementa;ao do
sistema de B.1
2 -
- 3 - Execugio IMaonitoramento &
Planejamento Controle
21- 31-
Desenvolver Implantar 4.1 - Revisar
Plano do infraestrutura trabalhos
Projeta basica
32-
2.1.1_— Implantar
Deﬁ_lllr servidor de 42
REL_J!‘II?ES DW. Manitorar o
pericdicaz Cronograma
3.3 -Coletar
& armazenar
. dados
2.1.2 - Definir a brutos
Infraestrutura
do projeto 4.3-
Realizar
testes
3.4-ETL
213-
Ezcolher as
ferramentas
para
manipulacio
dos dados =i5o
Desenvohear
Dashboord
preliminar

Figura 4 - EAP mais detalhada.

5-
Encerramento

5l1-
Aprezentar
Dashboard

Final

L2 - Aprovagio
do Documento
de Encerramento
do Projeto

521-
Desenvolver
Documentagio
de
Encerramenta
do Projeto

Fonte: Propria autoria.
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DICIONARIO DA ESTRUTURA ANALITICA DO PROJETO

INDICE ATIVIDADE DESCRICAO DA ATIVIDADE

) Reunido para apresentagdo da proposta para
Aprovagdo da proposta de criacdo . ‘ _
projeto da implementacao de um sistema de

1.1 do sistema para a empresa de
. Business Intelligence (BI) para empresa de
consorcios. o
consorcios.
Desenvolvimento do plano para a gestdo do
2.1 Desenvolver plano do projeto projeto de implementacao do sistema para a
empresa de consorcios.
Agendar reunides periodicas para mostrar o
2.1.1 Definir reunides periddicas andamento do projeto.
o . Defini¢do da infraestrutura necessaria do
2.1.2 Definir a infraestrutura do projeto

projeto.

Escolher as ferramentas para Escolha das ferramentas necessarias para a

2.1.3 manipulacio dos dados manipula¢do dos dados coletados.

. _ Implantagdo da infraestrutura minima para
3.1 Implantar infraestrutura basica o )
inicio da execug¢ao do projeto.

Modelagem e Implantacdo do servidor de
_ Data  Warehouse para garantia da
3.2 Implantar servidor de DW N )
confiabilidade dos dados e uma maior

qualidade nos resultados obtidos.

Coleta e armazenamento dos dados obtidos
3.3 Coletar e armazenar dados brutos o ‘
pelas formas principal e/ou secundaria.

Realizagdo do processo de extracdo,
3.4 ETL
transformagao e carga dos dados.

Tabela 4 - Dicionario da Estrutura Analitica do Projeto — Parte 1 de 2. Fonte: Propria autoria.
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DICIONARIO DA ESTRUTURA ANALITICA DO PROJETO

INDICE ATIVIDADE DESCRICAO DA ATIVIDADE

Criar, desenvolver e apresentar o

3.5 Desenvolver Dashboard o
Dashboard inicial.
Revisdao da implantagdo da infraestrutura;
Revisdo de coleta de dados; Revisdo da

4.1 Revisar trabalhos . .
ETL; Revisaio do DW, Revisaio do
Dashboard preliminar.

4.2 Monitorar o cronograma Reunides para controle do cronograma.
Realizagdo de testes para verificacdo de

4.3 Realizar testes ‘ _
funcionamento do sistema.
Apresentagdo final dos dados obtidos em

5.1 Apresentar Dashboard Final
um Dashboard.
Reunido para apresentagdo dos resultados

Aprovagdo do Documento de ‘ ‘ ‘
5.2 ) do projeto de implantagao do sistema de B/
Encerramento do projeto )

para a empresa de consorcios.
Atividade para  desenvolvimento da

521 Desenvolver Documentacdo de | documentagdo para encerramento do

Encerramento do Projeto

projeto e atualizacdo do historico de licdes

aprendidas.

Tabela 5 - Diciondrio da Estrutura Analitica do Projeto — Parte 2 de 2. Fonte: Propria autoria.

A lista de requisitos deve ser progressivamente complementada a medida que mais

detalhes sobre o projeto forem conhecidos (PMI, 2008).

15. RESPONSAVEIS PELO PROJETO

Para o gerenciamento do projeto de desenvolvimento da ferramenta de Business

Intelligence para a empresa de consoércios fica acordado que Marcus Vogado, analisara,

desenvolvera e administrard todo o projeto, responsabilizando-se em entrega-lo no prazo
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acordado e cumprindo as especificagdes acertadas e formalizadas com os representantes da

empresa.
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ANEXO A — Acordo de Confidencialidade

O presente Acordo é celebrado entre

MARCUS VINICIUS SIRﬁUEIRA VOGADO| iortador do CPF -I
residente

-(“COMPROMITENTE”); e
Bl com sede (“EMPRESA”),
sendo COMPROMITENTE e EMPRESA doravante denominadas em conjunto
como "PARTES" e isoladamente como “PARTE”;
CONSIDERANDO que o COMPROMITENTE esta mantendo tratativas com a
EMPRESA, de acordo com os termos firmados no presente instrumento, o
COMPROMITENTE tera acesso a informagdes sobre a EMPRESA, em seu ambito

financeiro, operacional, relativa~s ao seu conceito, bem como sobre as estratégias a
ela relacionadas (“INFORMACOES CONFIDENCIAIS”).

As PARTES, de mutuo e comum acordo, decidem celebrar o presente Acordo de
Confidencialidade com o intuito de evitar a divulgagcao e utilizagdo das
INFORMACOES CONFIDENCIAIS, nos seguintes termos e condigdes:

1. - Todas as INFORMACOES CONFIDENCIAIS que sejam fornecidas a
COMPROMITENTE e respectivos consultores, advogados ou representantes, de
forma escrita (incluindo registros eletrénicos) ou verbal, serdo tratadas sob a mais
estrita confidencialidade.

2. - O COMPROMITENTE obriga-se a manter as INFORMACOES
CONFIDENCIAIS em sigilo, utilizando o mesmo nivel de cuidado e discricdo para
evitar a divulgacdo, publicacdo ou disseminacdo de tais INFORMACOES
CONFIDENCIAIS a qualquer terceiro que aquele dispensado a suas proprias
informacdes similares que nao deseja sejam divulgadas, publicadas ou
disseminadas.

3. - As INFORMACOES CONFIDENCIAIS ndo deverdo ser copiadas,
reproduzidas sob nenhuma forma, ou armazenadas sob qualquer forma, pelo
COMPROMITENTE.

4. - Caso o COMPROMITENTE torne-se legalmente obrigada a revelar qualquer
das Informacdes, ela prontamente notificara a EMPRESA sobre tal obrigagéao.
Adicionalmente, o COMPROMITENTE somente revelara a parte das
INFORMACOES CONFIDENCIAIS a que for legalmente requisitada, e fara seus
melhores esforgos para utilizar todos os procedimentos disponiveis para assegurar
que as Informacodes assim reveladas permanecam em sigilo.

5. - As obrigacdes acima ndo serdo aplicaveis a quaisquer INFORMACOES
CONFIDENCIAIS que, (1) anteriormente ao seu recebimento pelo
COMPROMITENTE tenham tornado-se publicas ou chegado ao poder do
COMPROMITENTE por uma fonte que ndo a EMPRESA, ou (2) ap6s o recebimento
pelo COMPROMITENTE, tenham tornado-se publicas por qualquer meio que nao
como consequéncia de uma violagao de sua obrigacao aqui prevista, ou (3) tenham
sido legalmente adquiridas pelo COMPROMITENTE sem uma obrigagao de sigilo,



61
de um terceiro que nao estivesse sob obrigacdo de manter sigilo das Informacgdes,
ou (4) tenham sido independentemente desenvolvidas pelo COMPROMITENTE.

6. - Este Acordo vincula as Partes e seus respectivos sucessores.

7. - Este Acordo sera regido e interpretado pelas leis do Brasil, pelo prazo de 12
(doze) meses, sendo o foro da Cidade de Taubaté, Estado de Sao Paulo, Brasil,
eleito para dirimir quaisquer duvidas ou controvérsias oriundas do presente.

EM TESTEMUNHO DO QUE, as partes assinam o presente instrumento em 2
(duas) vias de idéntico conteudo e forma, no dia e ano abaixo apostos.

Taubaté, 16 de Maio de 2019.

Marcus Vinicius Sirqueira Vogado _
ce- I cer



