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Como gerar leads qualificados utilizando
Business Analytics e Big Data

Esse artigo € complementar ao jd escrito “*Como gerar valor a
minha empresa utilizando o Big Data”. Dessa vez veremos de forma
detalhada como entender melhor nosso mercado, as empresas foco
(empresas targets) o que chamaremos de agora em diante de ICP -
Ideal Customer Profile que & o Perfil Ideal de Cliente que desejamos
pPOSsUiIr ou conquistar como Novos clientes.

N

80% do faturamento

—
20% dos clientes (ICP)

figura 1 - Distribuigdo de Pareto do faturamento

20% da quantidade de Clientes representam 80% do faturamento
POR QUE?

80% da quantidade de clientes apresentam baixo faturamento, baixa
margem, resultado ruim, etc

POR QUE ?

POR QUE a forca de vendas direta ou indireta ndo conquista somente
os clientes do ICP?

(regra da distribuicdo de Pareto)

As respostas a essas perguntas € uma so:
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A forca de vendas (direta ou indireta) ndao conquista esse tipo de
cliente por que ELA NAO SABE QUEM SAO OS ICP !

Como ela ndo sabe, ela conquista qualquer cliente, e novamente
a distribuicdo de Pareto (ou de Gauss) predomina e temos um ciclo
vicioso. Onde somente 20% dos clientes conquistados sdo os que
realmente interessam a operacdo.

Vamos discorrer ao longo desse artigo como modelar através de
uma funcdo matemdtica estatistica o ICP. Conhecendo o ICP, e
explicando isso a forca de vendas, ficard mais simples conquistar
clientes que estejam dentro de nossa estratégia de crescimento ou
rentabilidade.

Vamos denominar de lead uma empresa que esteja dentro das
caracteristicas estatisticas do ICP e tenha alta probabilidade de se
converter em um cliente (empresa target). A metodologia de vendas
do Solution Selling denomina lead uma empresa que tenha sinalizado
uma necessidade de compra de um servico ou produto que nossa
empresa tenha para vender, nesse artigo o termo lead serd utilizado
para as empresas que pertencam ao conjunto de resultados da funcdo
f(x) que explicaremos a seguir, que serd a funcdo que modelard o ICP.

Para iniciarmos essa andlise, sugiro uma listagem dos atuais
clientes, preferencialmente todos os clientes, quanto maior a
amostragem muito melhor serd a precisdo da modelagem. De posse
dessa listagem determinemos o critério que serd analisado para gerar o
ICP, como exemplo escolhemos o faturamento.

Nosso objetivo ndo é dar uma aula de modelos estatisticos - ao
final desse artigo ha vdarias referencias sobre esse assunto - mas escolher
uma distribuicdo que seja adequada ao nosso estudo de modelagem
da fungao f(x) do ICP. Na figura 2 vemos uma ilustracdo em alto nivel
de como devemos estruturar a construcdo e modelagem da funcdo f(x)
que ird modelar nosso ICP.
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figura 2 - Roteiro para construgao da f(x) do ICP

Sugestdo de roteiro para a construcdo do ICP. Os macroprocessos
apresentados acima, serdo agora explicados abaixo:

1 - Uma listagem de todos os clientes, como sugestdo da planilha excel
na primeira coluna vamos utilizar o CNPJ (como chave primdria), ao
lado na segunda coluna teremos a varidvel a ser estudada, a qual
faremos a andlise (correlacdo); escolnemos o faturamento. Poderiamos
utilizar outro fator a ser estudado, como por exemplo: margem de
contribuicdo, lucro, EBTDA, etc

Na sequencia classifiquemos em ordem crescente por
faturamento (a varidvel a ser analisada). Apds a ordenacdo os Ultimos
da listagem obviamente serdo os de maior faturamento. Aqui cabe a
pergunta:

O que esses clientes 6timos — ICP - que estao ao final da listagem
possuem que os tornam tao especiais a n6s?
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A resposta a essa pergunta € a chave do problema da geracdo
de leads. Mais do que conquistar clientes, se faz necessdrio conquistar
clientes que tenham as caracteristicas que interessam a nossa empresa.

Quando deixamos a forca de vendas conquistar novos clientes,
teremos novamente a distribuicdo de Gauss e/ou Pareto. Essas
distribuicoes sdo obviamente eternas, mas podemos mudar o sigma ( o)
fazendo com que a densidade do ICP ndo seja tdo concentrada num
conjunto pequeno (20%) de clientes, diminuindo o risco.

Vamos direcionar a forga de vendas direta ou indireta a conquistar
clientes que pertengam ao conjunto do ICP.

Na tabela 1 femos um exemplo de listagem de nossos clientes e
seu respectivo faturamento para modelagem da nossa funcdo do ICP.

Tabela 1 - Listagem dos clientes x faturamento médio anual
(2) - MEDIA de FATURAMENTO NO ULTIMO ANO (YTD)

CRITERIO DE AVALIACAO

00752582000162 50
01202226000138 55
01324941000143 67
01428313000108 80
01537629000138 82
01837720000179 86
02075049000139 88
03139752000126 95
03533537000105 96
04069816000122 98
05099467000154 100
05618431000130 102
05943130000181 105
05944444000107 110
07134752000194 115
07179361000196 115
08236973000136 116
08825323000126 120
11510568000179 120
12756352000150 120
14579940000191 125
50844794000148 127
53833091000102 127
59481028000130 128
64044977000193 130
64923618000106 132
65699670000193 132
73004533000115 180
73464752000187 182
75189597000163 191
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2 - Andlise estatistica através de uma distribuicdo de Gauss, podemos
utilizar esse tipo de distribuicdo e fazer um corte d 80% do total do nosso
faturamento e ver quantas empresas pertencem a esse corte
(geralmente entre 16% a 26%). As empresas pertencentes a esse
conjunto nds caberd um estudo detalhado das caracteristicas para
entender o que hd nelas que as tornam tdo especiais, nosso ICP.

(1) CNP3s (2) Faturamento ($)

00752582000162 50
01202226000138 55
01324941000143 67 80% do
01428313000108 80 Distribuica faturamento
01537629000138 82 istribuicao

Normal (Gauss)
64923618000106 132
65699670000193 132
7300453300015 180
73464752000187 182 ~
75189597000163 191

20% dos clientes (ICP)

figura 3 - Distribuigado Normal (Gauss) do faturamento

3 - Andlise estatistica através de uma distribuicdo de Pareto, podemos
utilizar esse tipo de distribuicdo e fazer um corte a 20% do total de
empresas que representam — geralmente — algo como 80% do nosso
faturamento e ver quantas empresas pertencem a esse corte.
Novamente, as empresas pertencentes a esse conjunto nds caberd um
estudo detalhado das caracteristicas para entender o que hd nelas que
as tornam tdo especiais, nosso ICP.

(1) CNP3s (2) Faturamento ($)

00752582000162 50

01202226000138 55

01324941000143 67

01428313000108 80

01537629000138 82

R 80% do faturamento
Distribuicio ?
Pareto (80 / 20)

64923618000106 132

65699670000193 132 _
73004533000115 180 pam— i
/3464752000187 182 20% dos clientes (ICP)

75189597000163 191

figura 4 - Distribuicao de Pareto do faturamento
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Particularmente no caso do estudo do faturamento, a distribuicdo
de Pareto a 20% € muito adequada, com ela podemos entender o ICP,
e verificar o que as empresas (clientes) que pertencem a esse grupo
seleto de clientes possuem. Nessa andlise a deteccdo de padrdes se
faz necessdrio, determinar o que essas empresas sdo e fazem que as
tornam tdo especiais a nés como clientes rentdveis, de alto
faturamento, margem liquida, ou outra varidvel de andlise de nosso
interesse, aqui denominada de ICP.

4 - Varidveis (x,y) dos clientes Otimos ou ICP, nessa etapa utilizando as
distribuicdes de Gauss ou Pareto, se faz necessdrio a correlacdo entre as
varidveis para determinar o conjunto das varidveis que determinam o
ICP.

Dentre as variaveis vamos utilizar x ou a funcdo f(x) como todas as
varidveis que modelam o conjunto de empresas que nos interessa as
ICP. Dentre essas varidveis podemos sugerir uma andlise publica de
varidveis como:

* Faturamento total do nosso cliente;

* NUmero de filiais;

* Quantidade de funciondrios;

 Tempo de existéncia desde sua aberturq;

* Tipo de produto comercializado;

» Ativos da empresa (Patriménio, veiculos, obras, etc);
* Segmento econémico de atuagao - CNAE (") Principal;
* Outros segmentos de atuagao CNAEs adicionais;

* Pagamento de impostos;

* Valor de importagao;

* Valor de exportagado;

 etc

(*1) codigo nacional da atividade econdmica

Havendo necessidade podemos em uma segunda fase construir ou
modelar y ou a funcdo f(y) que representa as caracteristicas do cliente
do nosso ICP. Esse tipo de estudo é adequado para entender o tipo de
cliente do nosso ICP que o torno tdo especial a nds. Podemos elucidar
varidveis como:

www.iopera.com.br

7/15



i®pera

* Poder aquisitivo;

* Nivel socioeconémico;

 PEA - populagao econémica ativa;

* Nivel de escolaridade;

* Poder aquisitivo;

* Densidade demogrdfica;

* IDH -indice de desenvolvimento humano da regido;
 etc

5 - Correlagdo entre as varidveis internas f(x) e as externas f(y), com isso
teremos a modelagem da funcado f(x,y) que representa nosso ICP. Esse
tipo de modelagem € extremamente precisa, se houver dificuldade na
correlacdo entre f(x) e f(y) sugiro a utilizacdo de f(x) que € mais simples
e como resultado tréds um excelente resultado.

De posse da modelagem de f(x) - que j& é suficiente para direcionar a
forca de vendas a buscar novos clientes do ICP - ou f(y) ou f(x,y).
podemos questionar :

Quantas empresas existem no Brasil (na LATAM ou ainda no Mundo)
que se enquadram dentro dessa fungao
e
ainda ndo sao nossos clientes ?

A resposta a essa questdo nos fornece as empresas com alta
probabilidade (aderéncia) aos nossos produtos/servicos.

Essas sao as empresas que nossa for¢ca de vendas direta ou indireta
deve conquistar, lutar para transformar em nossos clientes.

f(x) = sao as empresas que queremos como clientes !

Agora que sabemos o que queremos, femos outra incognita,
onde encontrar essas empresas?

www.iopera.com.br
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Ha& formas de descobrimos as empresas que pertencem a f(x) e
ainda ndo sAdo nossos clientes, empresas como: Serasa, Boa Vista entre
outras possuem base de dados que podem nos auxiliar.

Quantas empresas
existem no
f(x.y) ICP e ainda
nao sdo
nossos clientes ?

Onde pesquisar ?

figura 5 - fluxo de modelagem da construgao de f(x,y) do ICP

Mas sdo métodos de busca liderados através de um processo de
aquisicdo de dados. Nada contra adquirr dados, registros mas
queremos analisar e estudar as empresas que pertencam a f(x) no
detalhe e para isso necessitamos de plataformas de Big Data e Bussiness
Analytics, nesse caso a iOpera by Neoway é a mais adequada, pois lhe
dard uma ambiente completo para esse tipo de andlise.

Boa aderéncia Alta aderéncia Altissima aderéncia

Distribuicdo de Gauss (Normal) dentro do ICP

figura é - Distribuicdo de Gauss dentro das empresas do ICP
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Obviamente dentro da relacdo das empresas que pertencam a
f(x) hd novamente Gauss, conforme figura , ou seja hd empresas de
altissima aderéncia e outras que possuem boa aderéncia. Quanto mais
aderentes forem essas empresas melhor e mais facil para nossa forca de
vendas conquistar essas empresas. Para chegar ds empresas de
altissima aderéncia se faz necessdrio investir tempo e possuir as
ferramentas adequadas de andlise.

Exemplo disso € a aplicacdo da f(x) ou f(x,y) de forma geo-
referenciada as empresas e sua distribuicdo pelo Brasil conforme figura
7.

+ - DOV I K
5 A
Coanes . f(x) variaveis internas do ICP
resultado da funcao
f Panamal} :
Venezuela
Bpgotd G

calio Colombia
Quito
®

Ecuador

Cordoba
o

Santia’go@ Buenos Aires |

figura 7 — Resultado da aplicagao da f(x) do ICP no Brasil
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Refinando a pesquisa, ou ainda aplicando um zoom, chegamos
aos detalhes da distribuicdo da funcdo numa regido, no exemplo
abaixo a regido selecionada foi o estado de SP.
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O nivel do detalhe da andlise pode ser escolhido, vamos ampliar
para chegar ao nivel de cidade, ou microrregido.
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figura 9 - Resultado da aplicagdo da f(x) em microrregiao de SP — (Berrini)
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E por Ultimo uma visdo da faixada da sede de onde se localizam
as empresas que pertencem a f(x) do ICP

(Google Street View (R/) .

figura 10 - Faixada das empresas de uma microrregiao da f(x) do IC

Refinando ainda mais o resultado da aplicacdo de f(x) do ICP,
obtemos todos os detalhes de uma empresa que esteja na relevancia
de nossa andlise no nivel micro-detalhado, com todos os detalhes:

NUMERODEFU. v {250 v = RESUMO DA PESQUISA WHIRLPOOL SA x
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ALCATEL LUCENT BRASIL SA
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2046
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13i021985 P
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LOCALIZAGAQ E CONTATO
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61.089.008/0001-41
DIMAS DE MELO PIMENTA SISTEMAS DE
PONTO E ACESSO LTDA

URA OT/01H9T1
MUNICPIO  SAQ PAULO

JOURG  AVENIDA DAS NACOES UNIDAS
12.995

32 2127 31 ANDARES
BROOKLIN NOVO
CERTIDAQ NEGATIVA

< 1| oem >

CERTIDAO NEGATIVA
TODAS AS CNDS
IDENTIFICADAS

0B/08/1966
ELETROELETRONICOS
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Figural1 - Detalhes de uma empresa

escolhida da f(x) do ICP
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A grande vantagem desse tipo de andlise utilizando Big Data e
Business Analytics € que as decisdes sdo tomadas de forma rdpida e
direcionada entre todos os niveis:

1 - Estratégico;
2 - Tatico;
3 - Operacional

Do estratégico que analisa o ICP, passando pelo tdtico que
determina quais as empresas do total da relacdo do ICP serdo
tfrabalhadas chegando finalmente ao operacional que recebe a
relacdo dessas empresas e inicia a abordagem.

No nivel operacional podemos ainda utilizar uma plataforma de
envio de leads aos smartphones da forca de vendas (direta ou indireta)
e controlar através de um CRM todos esses leads e as etapas do funil de
vendas (pipeline).

Figura12 - Integragcado entre Estratégico, Tatico e Operacional do ICP
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Dessa forma os resultados serdo muito melhores, a forca de
vendas estard buscando o tipo de cliente que interessa a empresa —
ICP, as margens serdo melhoradas bem como o resultado final.

A iOpera detém um corpo de executivos consultivos que
pode desenhar, construir e implementar um projeto de Big Data e
Business Analytics em todas as etapas do projeto. Nossa missdo € ajudar
nossos clientes a obterem melhores resultados agora.

Valéncio Garcia € Diretor Comercial da iOpera |
www.iopera.com.br ); professor dos cursos de MBA e workshop para
executivos do IBRAMERC, formado em Engenharia Elétrica pela
Politécnica da USP, MBA em Engenharia de Software pela USP-SENAC,
Mestrado em Engenharia Elétrica pela POLI-USP e aperfeicoamento
pela Michigan University
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