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Abstract. With the exponential evolution of technology, especially in data, it
is necessary for companies to adapt to generate competitive advantages using
their available data, based on a well-defined Big Data strategy. With the shor-
tage of professionals in the field in the job market, the objective of measuring
the democratization of access and knowledge about Big Data to employees in a
large retail company proves to be efficient in this experience report, with more
than 200 thousand accesses in dashboards and more than 1,500 training sessi-
ons carried out in the commercial department in two years.

Resumo. Com a evolugdo exponencial da tecnologia, em especial na drea de
dados, se faz necessdria a adaptagdo das empresas para gerar diferenciais com-
petitivos com a utilizacdo de seus dados disponiveis, com base em uma es-
tratégia de Big Data bem definida. Com a escassez de profissionais da drea
no mercado, o objetivo de medir a democratizacdo do acesso e o repasse do
conhecimento sobre Big Data para os colaboradores de empresa varejista de
grande porte se mostrou eficiente nesse relato de experiéncia, com mais de 200
mil acessos em dashboards e mais de 1.500 treinamentos realizados no depar-
tamento comercial em dois anos.

1. Introducao

Com o avanco continuo da tecnologia, especialmente na drea de dados, os métodos de
coleta, andlise e transformacao de informagdes estdo sendo cada vez mais utilizados de-
vido sua rapidez e eficiéncia. Esse novo cendrio permitiu o desenvolvimento de um novo
método de trabalho nas empresas, além de possibilitar mais inovacdo e velocidade nas
mudangas.

Dentre os diversos tipos de empresas, principalmente as varejistas, também
estdo lidando com um volume cada vez maior de dados que chegam em alta veloci-
dade. Entdo, tem se tornado extremamente necessario saber lidar com essa grande
quantidade de informagdes para transformar esses dados em vantagens competitivas
[McAfee and Brynjolfsson 2012]. Essas empresas enfrentam um fluxo constante de
informacdes, incluindo dados de transagdes, histéricos de compras, dados de estoque e
dados de clientes. A capacidade de coletar, armazenar, processar e analisar esses dados €
fundamental para: (i) compreensao do comportamento do cliente; (ii) otimizacao de esto-
que; (iii) personalizacdo e recomendacdes de compra; e (iv) previsibilidade da demanda.

Nesse contexto, destaca-se o conceito de Big Data, que se refere a gestdo de
complexos conjuntos de dados, com o intuito de evidenciar, por meio de processos



analiticos associados, tendéncias e conexdes com potencial de contribuir para a estratégia
de negdcios [Gandomi and Haider 2015]. A tecnologia de Big Data desempenha um pa-
pel fundamental uma vez que permite aos empresirios uma melhor compreensao sobre
0s seus negdcios, ter previsoes mais precisas e tomar as melhores decisdes de criagdo e
desempenho [McAfee and Brynjolfsson 2012]. Portanto, ao utilizar Big Data € possivel
dar inteligéncia aos dados e traduzi-los em vantagem competitiva para o negdcio.

A utilizagdo de Big Data tem se tornado, exponencialmente, um diferencial com-
petitivo para as empresas, gerando valor para o negécio por meio da Inteligéncia Em-
presarial (IE). A IE consiste em um processo que visa transformar dados em sabedoria,
através de um sistema informacional que tem como objetivo melhorar a posi¢do com-
petitiva [Sapiro 1993]. Segundo [Rezende 2002], o desenvolvimento e a sustentagdo de
vantagens competitivas estdo diretamente ligados a identificacdo correta das necessida-
des do negdcio por meio da selecdo assertiva das fontes de dados e do compartilhamento
constante das informacdes geradas para o mais alto nivel de direcao das empresas.

Neste contexto, € necessario ter uma gestdo de dados assertiva e profissionais
habilitados para gerenciar de maneira inteligente as informacdes obtidas e o conhecimento
gerado para que seja criado um diferencial competitivo a ser incorporado pelas empresas
a partir de seus processos gerenciais. O presente artigo detalha o relato de experiéncia
da utilizacdo de Big Data e treinamentos especificos como estratégia em uma empresa de
varejo a fim de mensurar a efetividade da democratizagdo do uso de Big Data. Espera-
se com esse resultado auxiliar a compreensdo e fornecer mais autonomia aos analistas
de negdcios para criarem suas proprias andlises e, consequentemente, gerar diferenciais
competitivos para a companbhia.

O restante do artigo esta estruturado da seguinte forma. Na Secao 2 sdo descritos
alguns trabalhos relacionados ao contexto; na Se¢do 3 € detalhado o relato de experiéncia;
na Secdo 4 sdo apresentados alguns resultados relacionados a democratizacao de dados
na companhia, e por fim, na Se¢do 5 sdo apresentadas as conclusdes e trabalhos futuros.

2. Trabalhos Relacionados

Com a finalidade de obter uma melhor visdo e entendimento sobre o tema, nesta se¢ao
sdo apresentados os principais trabalhos relacionados.

Em [Félix et al. 2018] foram identificadas oportunidades e barreiras para a adoc¢ao
de estratégias de Big Data no varejo virtual por meio da conducdo de um estudo de caso
na empresa Magazine Luiza. De acordo com os resultados, foi possivel concluir que a
mudanca de cultura demandou a quebra de uma série de paradigmas, desde o gerencia-
mento constante da expectativa das areas de negdcio, até a falta de profissionais capaci-
tados no mercado, nao se referindo apenas as capacidades técnicas, mas também a parte
comportamental e aptiddao para negdcios. Para lidar com esse desafio, as equipes busca-
ram se qualificar internamente, somando os esfor¢os a consultorias externas.

O trabalho desenvolvido por [de Menezes 2018] visou identificar as principais
inovacdes e beneficios relacionados ao uso de Big Data em uma empresa varejista de
grande porte. A autora conduziu uma entrevista semiestruturada com uma das gestoras
da empresa e relatou que a companhia utiliza Big Data para incentivar a experiéncia digi-
tal, trazendo inovagdes para os seus consumidores e oferecendo ofertas exclusivas, listas



personalizadas e prémios. Essas solucdes tecnoldgicas criaram uma base de dados que
possibilitou analisar e prever o comportamento dos clientes da companhia. Para avaliar
os beneficios dessa estratégia, foi realizada uma anélise do desempenho financeiro da em-
presa. Os resultados indicaram que as inovagdes geradas resultaram em uma recuperagao
financeira ap6s um ano de diversos resultados negativos para o segmento de varejo da
companhia, recuperando a tendéncia de vendas e faturamento no ano de 2017.

Ambos os estudos de caso avaliaram a efetividade da implantacdo de estratégias
de Big Data com resultados inferidos por meio de relatos dos colaboradores das empresas,
registrados em entrevistas. Os trabalhos também trouxeram caracteristicas intrinsecas ao
processo de transformacao e implantacdo da estratégia de Big Data, desafios e impactos
no negocio.

Por outro lado, neste trabalho foi utilizada uma medi¢do da quantidade de trei-
namentos realizados pelos analistas de negdcio sobre o tema e o levantamento do uso
das plataformas de dados e dashboards, atendendo ao objetivo de mensurar a efetividade
da democratizac@o do acesso a tecnologia de Big Data dentro da companhia. A dificul-
dade de encontrar profissionais capacitados para operar dados em massa no mercado de
trabalho, levantada pelos estudos de caso, tiveram solucdes apresentadas nesse relato de
experiéncia, como a habilitacdo de analistas de negdcios para criarem andlises e produtos
de dados de forma autdnoma, democratizando o acesso as informacdes.

3. Relato de Experiéncia

Este relato visa apresentar a experiéncia vivenciada com a utilizacdo de Big Data e
aplicagdo de treinamentos sobre o tema em uma varejista de grande porte no Brasil, a
fim de mensurar a efetividade da democratizacao do seu uso. A empresa foi fundada em
1977, em Curitiba, mantendo sua sede administrativa na regido metropolitana até hoje.
Atua em mais de 1.700 cidades em todos os estados brasileiros e no Distrito Federal,
além de mais de 50 paises com lojas fisicas e operacdes de mercado eletronico. No va-
rejo, a empresa opera com os formatos de venda direta, hipermercados, farmécias e lojas
proprias e franqueadas.

3.1. Descricao das plataformas e dos métodos utilizados

Na empresa varejista é utilizada a plataforma Google Cloud Plataform (GCP)! para o ar-
mazenamento dos dados e das aplicacdes da empresa. A empresa realizou a implanta¢ao
dessa plataforma a fim de centralizar a quantidade gigantesca de dados gerados diaria-
mente pelos seus sistemas e democratizar o acesso a eles por meio de uma gestao facili-
tada de perfis e controle do uso de dados sensiveis.

Para que os usudrios das diferentes dreas da empresa tivessem capacidade de aces-
sar esse repositorio de maneira inteligente, utilizando de boas praticas e ferramentas pré-
definidas pelo time de Governanca de Dados, foram desenvolvidos e disponibilizados de
maneira ampla uma série de treinamentos técnicos com foco em habilitar os analistas
de negdcio a acessar e prover diferenciais competitivos para a companhia por meio de
andlises e criacdo de dashboards para divulgacdo de seus resultados. Esses treinamen-

IConsiste em uma suite de computagio em nuvem com ferramentas de gerenciamento modulares criada
pelo Google em 2008.



tos foram publicados em uma plataforma interna de cursos, que foi desenvolvida com o
auxilio de um fornecedor terceirizado.

Tanto a plataforma de dados como a solucao onde os treinamentos sao disponibi-
lizados possuem um mddulo de andlise integrado onde é possivel acompanhar a adesio,
a quantidade de acessos e detalhes sobre os produtos de dados desenvolvidos. Assim, foi
possivel realizar a medicdo dos ganhos de tal estratégia na drea comercial da empresa,
que € o escopo deste artigo.

A coleta de dados foi realizada diretamente dessas plataformas, consultando o
histérico de janeiro de 2022 a outubro de 2023, utilizando como varidveis a quantidade
de treinamentos realizados pelos analistas de negdcio, a quantidade de paginas de dash-
boards visualizadas e a quantidade de usudrios que acessaram tanto os dashboards como
a plataforma de dados em si. Médias simples e andlises graficas foram utilizadas para
ajudar na visualizacdo e entendimento dos resultados.

Os dashboards que tiveram suas visualizagdes medidas foram desenvolvidos na
ferramenta Google Data Studio e possuem as mais variadas aberturas e temas com foco
no varejo e na operacao comercial, desde a andlise detalhada das vendas realizadas e
suas previsoes, controle de estoque, atingimento de metas e comportamento de clientes.
Por fim, foram realizadas entrevistas semiestruturadas junto ao time do departamento
comercial e também de governanca de dados com o intuito de coletar dados qualitativos a
respeito do uso das ferramentas, ganhos intangiveis e contextualizacdo sobre a estratégia
da empresa em si.

3.2. Etapas

A estratégia desenvolvida em relacdo ao uso de Big Data na empresa foi dividida em
cinco etapas: (1) criacdo da governanca de dados; (2) disponibilizacdo dos acessos e das
ferramentas necessdarias para consumo e andlise dos dados; (3) produtizacdo de dados es-
tratégicos para a companhia na plataforma de Big Data; (4) realizacdo de treinamentos ne-
cessarios para que os colaboradores de diversas areas consigam consumir as informagoes
e desenvolver andlises e produtos de dados com impacto no negdécio; e (5) implantagao de
produtos de dados dentro das dreas e medi¢ao continua da adesdo a estratégia desenvol-
vida.

A Etapa 1 (Criacdo da Governanga de Dados) visa compartilhar boas préticas, ge-
renciar documentagdes sobre os dados disponiveis e controlar o acesso a dados sensiveis.
Assim, foram criados processos para garantir a governanca de dados da companbhia, pre-
sentes no GCP. A segmentacdo de ambientes e perfis de desenvolvimento, a populariza¢ao
dos meios de comunicagdo sobre dados e a massificacdo do catalogo de dados foram re-
alizados com o intuito de dar suporte a estratégia de Big Data planejada pela empresa a
partir do ano de 2021.

Na Etapa 2 (Disponibilizacdo dos acessos e das ferramentas necessarias), para
que fosse possivel utilizar o GCP com todo o seu potencial, foram disponibilizados os
acessos aos analistas de negdcio a varias ferramentas do Google Workspace como o Goo-
gle Big Query (servico que suporta consultas usando a linguagem Structured Query Lan-
guage - SQL), Google Data Studio (ferramenta on-line que permite a criagdo de relatérios
e painéis informativos personalizaveis a partir de banco de dados) e Google AppSheet
(aplicativo que fornece uma plataforma de desenvolvimento de software sem c6digo), pos-



sibilitando a coleta, transformacao e a andlise dos dados disponiveis no GCP. Além disso,
foi criado uma estrutura para solicitacdo de leitura as tabelas e ambientes disponiveis
dentro da plataforma, criando uma gestao efetiva de acessos.

Na Etapa 3 (Produtizacdo de dados estratégicos), para que os dados estivessem
disponiveis na plataforma, desde a implantacdo do GCP no ano de 2021, o time de En-
genharia de Dados do departamento de Tecnologia da Informacao (TI) foi responsdvel
por migrar os dados de sistemas e bancos de dados legados para dentro do GCP. Também
foram realizados refinamentos e transformag¢des em cima dos dados brutos dos sistemas
com o intuito de facilitar a leitura e a democratizacao das informacdes nas demais areas
da companhia.

Na Etapa 4 (Realizacdo de treinamentos) foram desenvolvidos treinamentos de
cunho técnico com foco em dados e nas ferramentas disponibilizadas, desde a sua aborda-
gem no nivel ético e tedrico até o detalhamento das ferramentas disponiveis para extracao,
transformacdo, carregamento, andlise e visualizacdo de dados. Esses treinamentos foram
disponibilizados por meio de conteido multimidia (videos e apresentacdes) a partir do
ano de 2022 em ferramenta interna de forma ampla, com uma forte comunicagao insti-
tucional e metas ambiciosas de adesdo de colaboradores, que passam por uma avalia¢ao
para validagdo dos conhecimentos adquiridos, recebendo um certificado de conclusdao
para cada mddulo. Para acompanhar essa adesdo, foram criados indicadores e dashbo-
ards de controle com o intuito de reconhecer as dreas com mais treinamentos realizados
e medir a efetividade e o retorno do investimento realizado.

Por fim, a dltima etapa (Etapa 5 - Implantagdo de produtos de dados) consiste
na implantagdo dentro de cada drea de negdcio, ja que a governanca de dados foi criada,
os colaboradores treinados e o acesso facilitado a plataforma de dados e suas ferramen-
tas de andlise. Focando exclusivamente no departamento comercial de lojas proprias da
empresa varejista, a primeira onda de democratizagdo dos dados se deu durante o ano
de 2022 pelo desenvolvimento de dashboards por um time mais especializado dentro do
departamento, facilitando, assim, o compartilhamento das informagdes para o time opera-
cional e administrativo das vendas realizadas, controles de estoque, atingimento de metas
e comportamento de clientes.

Posteriormente, dentro do préprio departamento, estimulou-se a adesdo aos trei-
namentos disponibilizados e encorajamento ao uso cada vez mais frequente das ferra-
mentas com o intuito de possibilitar mais autonomia aos colaboradores para fazerem suas
proprias andlises e também saberem como aproveitar melhor os insights disponiveis nos
dashboards ja criados. Todo esse movimento de fortalecimento da cultura de dados den-
tro do departamento pdde ser medido pelo time especializado em dados no departamento
por meio dos logs de consumo em bytes dentro da propria plataforma de dados, pela
visualizacdo de paginas de dashboards e pela adesdao aos treinamentos disponibilizados
para toda a empresa.

4. Resultados

Segundo relatado em entrevista semiestruturada, os principais frutos da estratégia de Big
Data na drea comercial da empresa se deram pela mudanca de comportamento desde a alta
lideranga do departamento, passando pelos times que acompanham a performance de pro-
cessos e chegando até o time de campo que estd em contato constante com o cliente final,



realizando a venda dos produtos. Ao consumirem uma massa de dados cada vez maior
com uma velocidade incomparavel aos métodos anteriores, a analise de informagdes con-
tidas nos sistemas de ponto de venda se tornou um diferencial estratégico ainda maior,
facilitando as tomadas de decisdo com impacto no negdcio.

Acdes de melhoria puderam ser iniciadas, bem como a revisao e ajustes de proces-
sos do departamento. Com uma maior disponibilidade de dados, pdde-se realizar analises
mais precisas acerca da qualidade do estoque das filiais, aumentar a previsibilidade da
demanda com base em um histérico detalhado de vendas e no comportamento dos cli-
entes em momentos chave como em datas festivas e periodos promocionais, medir acdes
de incentivo as vendas, entre outros. Todas essas andlises puderam ser desenvolvidas
com uma alta granularidade, segmentando as regides territoriais, a arvore de produtos e a
clusterizacado de clientes.

A quantidade de dashboards criados pelos especialistas de dados do departamento
cresceram exponencialmente ao tempo em que as tabelas de dados eram produtizadas na
plataforma oficial da empresa pela area de TI e, consequentemente, a adesao a esses pro-
dutos de dados foram aumentando. No periodo de 1° de junho de 2022 a 20 de outubro
de 2023 foram registradas mais de 200 mil visualizagdes em dashboards (Figura 1), para
mais de 6 mil usudrios diferentes, alocados nos 27 estados brasileiros (Figura 2). Em
média, os usudrios permanecem por aproximadamente 2 minutos em cada pigina e con-
sultam 3,7 paginas em cada sessdo.
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Figura 1. VisualizacOes de paginas de Dashboards registradas

Contudo, um dos desafios de longo prazo da estratégia de Big Data é fazer com
que os colaboradores ndo sejam apenas usuarios das informagdes criadas pelos especialis-
tas de dados mas também desenvolvedores de andlises, tabelas, dashboards e produtos de
dados em geral. A adesdo aos treinamentos citados anteriormente vem crescendo desde
o ano de 2022, com numeros totais de mais de 1.500 cursos concluidos para 430 colabo-
radores diferentes. Tal acdo permitiu uma maior autonomia no acesso e analise de dados
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Figura 2. Quantidade de usuarios impactados pelos Dashboards

pelos times de negdcio, em especial nos times que realizam a avaliagdo da performance
dos canais de venda e da execuc¢ao das atividades de acordo com os processos e projetos
implantados.

Analisando o grafico temporal de treinamentos realizados (Figura 3), observa-
se que a adesdo teve um pico no més de janeiro de 2023, gracas as fortes acdes de
comunicacao institucional e departamental e o incentivo por meio de premiagdes aos co-
laboradores que finalizassem os treinamentos, dada a importancia do uso da plataforma
de dados e das ferramentas atreladas a ela como diferencial competitivo para a empresa.
Esse pico também pode ser correlacionado com as Figuras 1 e 2, dado que os maiores
volumes de visualizacdes registradas se deram no mesmo periodo, mantendo-se com um
indice estavel logo apds, reforcando que os dashboards nao foram acessados somente no
periodo de treinamentos. Um dos grandes desafios € aumentar a adesdo e constancia da
realizacdo dos treinamentos, dada a rotatividade natural de colaboradores da area e ao
perfil mais voltado ao varejo que o departamento possui.

Nas dreas mais voltadas para a administracdo de vendas, controle de processos,
projetos e previsao de demanda, onde a maioria das andlises criticas sdo realizadas, mais
de 70 por cento dos colaboradores realizaram ao menos um treinamento voltado a es-
tratégia de Big Data da companhia. Incluindo o time de vendas, que realiza o atendimento
dos clientes em campo, esse nimero cai para 12 por cento, evidenciando a oportunidade
nesses cargos.

Dado esse contexto, o consumo de dados tanto pelos acessos em dashboards como
pela construcao de andlises utilizando a plataforma oficial de dados da empresa cresceu
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Figura 3. Quantidade de treinamentos realizados por més

exponencialmente no departamento, chegando a uma média de 180 terabytes por més no
segundo semestre de 2023, o dobro da média do primeiro semestre do mesmo ano e quase
trés vezes maior que a média do ano anterior.

Além da édrea de Big Data, essa estratégia organizacional descentralizada, dando
autonomia aos times de negécio também foi aplicada ao desenvolvimento de softwares na
empresa. Em entrevista semiestruturada junto ao time de cultura organizacional, foi rela-
tada a ferramenta Google AppSheet?, conforme apresentada na Figura 4. Essa ferramenta
consiste em uma solucdo low-code que permite aos colaboradores fazerem seus proprios
aplicativos de forma online e colaborativa, ainda que ndo saibam desenvolver ou ndo te-
nham contato com qualquer linguagem de programacdo até o momento. A ferramenta
possibilita uma jornada completa, desde a criacdo do banco de dados a ser utilizado, pas-
sando pelas acdes a serem executadas no aplicativo e a customizag¢do de toda a experiéncia
do usuario.

Foram disponibilizados treinamentos especificos para essa ferramenta e ja sdo
mais de 100 solucdes criadas na empresa como um todo para resolver problemas do dia a
dia nas 4reas de negdcio. Assim, nesses casos, o time de tecnologia assume um papel mais
consultivo, fazendo com que cada departamento consiga criar solu¢cdes de baixa comple-
xidade de desenvolvimento de maneira rapida e eficiente, tornando os colaboradores mais
produtivos e tecnol6gicos.

’Disponivel em https://about . appsheet .com/home/
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Figura 4. Apresentacao da Ferramenta AppSheet

5. Consideracoes finais

Este trabalho relatou a experiéncia da democratizacao do acesso e conhecimento relacio-
nado a anélise de dados no departamento comercial de uma empresa varejista de grande
porte. Dado o mercado escasso de profissionais com background de negdcio que também
tenham conhecimento na drea computacional, a solu¢@o de formar colaboradores com esse
perfil dentro da propria empresa para que seja possivel atender as demandas especificas
com maior rapidez se mostrou eficiente dado o aumento gradativo da criagdo e acessos aos
dashboards com informagdes estratégicas, no aumento do consumo da plataforma oficial
de dados da empresa e na quantidade representativa de treinamentos técnicos realizados
pelos colaboradores da drea de negdcio.

Tal acdo permitiu uma mudanca geral de comportamento ao utilizar os dados para
evidenciar ganhos em automatizacdes e melhoria de processos. Assim, vislumbra-se para
os proximos anos a realiza¢do de treinamentos mais especificos, com escopo exclusivo
para o departamento, focando nos tipos de dados, ferramentas e varidveis exclusivas da
area.

Para trabalhos futuros, seria possivel detalhar atividades e ganhos especificos atre-
lados aos processos de vendas, gestdo de estoques e comportamento de clientes. Com a
evolucdo constante de ferramentas low-code na empresa, também seria possivel eviden-
ciar diferenciais estratégicos dentro da companhia, detalhando algumas das mais de 100
solucdes em Google AppSheet ja criadas, correlacionando e/ou comparando com outras
ferramentas de Inteligéncia Artificial com desenvolvimento facilitado.
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