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coti representa nossa marca

institucional, nosso passado,
presente e futuro — com inovacaéo,

transformacéo e propoésito.
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€ onde aceleramos times
corporativos. Levamos a cultura de
startup para o coracao das big corps.
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Aceleramos times de

ao longo

dos anos e sabemos que eles nao sao startups!
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times diversos
analisados



Transformar envolve gente. +30 +300 +15

Ncssa’ gente. Aceleradores Times Instituicées
acelerados aceleradas

Vocé.
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Parabéns aos mais de 100 colaboradores que
ja ultrapassaram a meta de 60% de conclusao
da trilha!”

Equipe Cotidiano

Fique ligado! Ao final, teremos nosso sorteio!
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O que ¢ Data Driven?

Quais sdo os T1POS de
Analise de Dados?

Descritiva, Diagnostica,Preditiva e Prescritiva

O que as DecisOes tem haver com isso?



Quais sao os diferentes tipos de an
que existem e para que servem?

Quanto maior for a dificuldade de uma analise, maior

sera o valor da informagao extraida.
Como podemos fazer

com que isso aconteca?
VALOR

Anadlise
O que
acontecera?

prescritiva

Anilise

preditiva

Por que
aconteceu?

Anilise

O que

ey diagnéstica

Andlise
descritiva
DIFICULDADE
RN PR ORIy & SO ... . ... PO = W) N T e e e '
HINDSIGHT (RETROSPECTIVA) INSIGHT (PERCEPGAO) FORESIGHT (PREVISAQ)
Relinem-se métricas retrospectivas para Analisam-se as causas para entender O objetivo é prever aquilo que é mais

Fonte: Gartner. saber o que aconteceu. os padroes de atuagado. provavel que aconteca no futuro.




Matriz CSD: Consumo da trilha do curso

(

Certezas >

67 pessoas
com mais
de 75%
Média de
consumo
didrio é de
mais de 30

minutos

O que temos certeza? (temos dados, fatos,
validado)

Suposicoes }

<

Duvidas

Os clientes
preferem
videos
curtos.
Apos as
palestras, o
consumo
da trilha
aumenta

Quais sdo nossa suposi¢oes?
(eu acho que é isso! precisamos testar,
validar)

Quala
satisfacao da
audiéncia?

N&o sei, precisamos descobrir! (perguntas
necessarias ainda ndo respondidas)

Correios | Date: 28/03/24
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Como as Corporacoes Opodem se
darcom 1SSO*

av,

C\



Um estudo da Harvard Business Review com mil empresas concluiu
que 48,4% observaram uma melhoria significativa na reducao de
custos apos a implementacao de uma abordagem baseada em dados.

Um estudo do MIT indicou que empresas que tomam decisoes
baseadas em dados possuem uma produtividade de 5 a 6%

major do que seria esperado considerando seus outros
investimentos.

A Capgemini Research Institute, em 2020, publicou um report
informando que empresas guiadas a dados obtém 70% mais
receita por funcionario e geram 22% mais lucros em relacao
aqguelas que n&o possuem essa cultura.
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De acordo com o Gartner:;

Apenas 3% dos dados coletados sao efetivamente usados
para algo;

Os profissionais perdem 37 % do seu tempo procurando os
dados que precisam;

Ao mesmo tempo, eles perdem 23% do seu tempo
gerenciando os dados.
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Dados
Qualitativos

Métricas Métricas

Como avaliar as decisoes?

Dados Métricas
Quantitativos



Taxa de Conversao:
e Meétrica que mede a porcentagem de usuarios que realizam uma ac¢do desejada, como
fazer uma compra, preencher um formuldario ou se inscrever em um Servico.
Receita Gerada:
e Total de receita gerada por vendas de produtos ou servicos durante um determinado
periodo de tempo.
Custo por Aquisicido (CPA):
e (Custo médio para adquirir um novo cliente ou lead, calculado dividindo o custo total
de marketing pelo numero de novos clientes adquiridos.
Taxa de Churn:
e Porcentagem de clientes ou usuarios que deixaram de usar um produto ou servico
durante um determinado periodo de tempo.
Taxa de Retencio de Clientes:
e Porcentagem de clientes que continuaram a usar um produto ou servico durante um
determinado periodo de tempo.
Tempo Médio de Resolucao (TMR):
e Meédia do tempo necessario para resolver um problema ou atender a uma solicitacao
de suporte ao cliente.



Satisfacio do Cliente:

e Avaliacao subjetiva da satisfacido dos clientes com um produto ou servico, geralmente

medida por meio de pesquisas de satisfacdo do cliente ou analises de feedback.
Feedback do Cliente:

e (Comentarios, sugestdes ou criticas fornecidas pelos clientes sobre um produto ou
servico, que podem ser coletados por meio de pesquisas, entrevistas ou analises de
midia social.

Reconhecimento de Marca:

e (Grau em que uma marca € reconhecida e lembrada pelos consumidores, geralmente

medido por meio de pesquisas de reconhecimento de marca ou analises de midia social.
Usabilidade do Produto:

e Hacilidade de uso e experiéncia do usuario ao interagir com um produto ou Servico,

geralmente avaliada por meio de testes de usabilidade e analises de feedback.
NPS (Net Promoter Score):

e Meétrica que mede a disposicao dos clientes em recomendar um produto ou Servigco a
outras pessoas, geralmente medida por meio de uma pergunta simples, como "Em uma
escala de O a 10, o quanto vocé recomendaria nosso produto/servico a um amigo ou
colega?”.



“Nao se pode melhorar aquilo
que nao se pode medir”.

William Thomson
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Cuidado com as métricas de
valdade!
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Visualizacdes de pagina
Total acumulado de clientes
Totais acumulados de compras ou downloads

Seguidores em midias sociais



1. Que decisao comercial podemos tomar com a métrica?
e “A meétrica € capaz de resultar em uma sequéncia de acdes ou de informar uma decis&o?”

Se a resposta for “ndo” ou “ndo sei”, provavelmente vocé deve reavaliar essa metrica.

2. 0 que podemos fazer para reproduzir intencionalmente o resultado?
e “Vocé consegue reproduzir o mesmo resultado de forma consistente? Se vocé n&o

conseguir controlar as variaveis e repetir o processo para produzir uma metrica
estatisticamente semelhante, nao sera possivel melhorar esse processo. Se vocé nio
conseguir melhorar o processo, nio poderia melhorar essa métrica, e ela nao
esta fazendo nada para ajuda-lo.

3. Os dados sao um reflexo real da verdade?
e Meétricas de midia social, por exemplo, s&o divertidas de se ver, mas o fato de vocé poder
literalmente pagar para aumentar seus numeros as torna pouco confiaveis, na melhor
das hipoteses.



e Obter economia de recursos;
e Realizar um planejamento mais sofisticado;
e Ser mais assertivo e agil no Desenvolvimento de produtos e servicos de alta

performance;
e Fazer previsOes mais assertivas. Sem achismos nas decisoes;

e Possibilidade de rapida atuacéo estratégica;
e Criar uma cultura orientada a decisédo baseada em dados.

Precisamos saber

o como construir nossa métrica guia
estabelecer uma esteira de dados para suportar a decisao
facilitar a inclusao de diferentes pontos de vista/analise.
promover a cultura da tomada de decisdes baseada em
dados.

O O O
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Por isso:

@

Aculturamento em Startups;

a. assincrono

b. sincrono
Modelos de contratacgéo de solugdes inovadoras;
Modelos de investimento em startup;
Gestdo de portfolio de Startups e Solu¢des Inovadoras
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Pilares da etapa de Aculturamento

Sinergia

Consciéncia de propdsito
Visdo compartilhada
Alinhamento

Lideranga auténtica
Caminho das decisoes
Autoconhecimento
Abertura a novas ideias
Comunicagao respeitosa

Tomada de Decisdo

Consciéncia de métricas
Construgdo de métricas
Métricas de negécio
Métricas de fluxo

Métricas de plataforma
Métrica-guia de valor
Utilizagcao para priorizagdes
Utilizagao para negociacoes
Utilizacao para processos
Utilizacao para produtos
Utilizacao para negdcios

Orgra,nlza a0 do
rabalh

Papéis e responsabilidades
Metodologias ageis
Estruturacao de processos
Organizacgao de fluxos
Gestao transparente
Autonomia

Facilitagcédo

C

Foco do Cliente

Consciéncia de recursos
Consciéncia de riscos
Cultura de experimentagéao
Permissao ao erro

Ciclos curtos de construgao
Ciclos curtos de validagao
Ciclos curtos de feedback
Melhorias incrementais




Pilares da etapa de Aculturamento

Tomada de Decisao

Aulas

Descoberta de Cliente e Logica de Experimentacao

Consciéncia de métricas
Construgio de métricas Métricas
Métricas de negocio PivOs

Métricas de fluxo

Métricas de plataforma
Métrica-guia de valor
Utilizagao para priorizagoes
Utilizacao para negociagoes
Utilizacao para processos
Utilizacao para produtos
Utilizacao para negocios

oo

Analise de Dados
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Precisamos compreender as Razdes por Tras da Falta
de Utilizacio de Dados, conversar com os envolvidos
para entender suas perspectivas e preocupacoes.

S6 entendendo bem o problema (e a oportunidade)
teremos a chance de encontrar a melhor solucéo e
melhorar nossas decisodes.

E o que podemos fazer ja para iniciar esse
movimento?




Exemplo de como podemos fazer isso:

e Comunicacao Clara e Inspiradora
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Exemplo de como podemos fazer isso:

e Comunicacao Clara e Inspiradora

e Demonstre o Valor dos Dados na Tomada
de Decisao

e Capacite as Pessoas com Habilidades
Analiticas

e Promova uma Cultura de Experimentacio
e Aprendizado

e Forneca Acesso e Suporte a Ferramentas
e Recursos Adequados

e Lideranca Exemplar

e Estabeleca Metas e Métricas Claras




Vamos melhorar nosso
processo decisorio

?
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Obrigado ;)

André Froes
Socio & Agente de Aceleragao

andre@cotidiano.com.br
+55 619980463-04



