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|NTRODUC}AO A organizacao enfrenta o desafio de traduzir suas estratégias em

A venda direta € um modelo de relacdo comercial sem intermediarios, beneficios ageis com ciclos de planejamento curtos. A metodologia OKR
baseado na comercializacdo de produtos fora de lojas fisicas. Em 2022, o (Objetivos e Resultados-Chave) e utlizada para esse fim, onde os
setor movimentou R$ 45 bilhdes no Brasil, com 3,5 milhdes de objetivos representam o gue se deseja alcancar, e os resultados-chave
empreendedores atuando como revendedores diretos no modelo de detalhnam como alcanca-los com acdoes mensuraveis dentro de prazos
marketing multinivel ou mononivel. No entanto, a combinacao da venda definidos.

direta com o marketing multinivel traz desafios de gerenciamento de
grandes volumes de dados.

O uso do Power Bl é essencial para analises de dados, criacao de
painéis interativos e visualizacao em tempo real, proporcionando uma

Na empresa de venda direta em estudo, o foco dessa metodologia &
aumentar a velocidade de adaptacao dos colaboradores as mudancas de
forma simples e mensuravel. Isso visa criar equipes motivadas para

vantagem competitiva. Isso permite consolidar dados de diversas fontes, alcancar metas e promover a colaboragao e comunicagao entre equipes

como CRM, ERP e redes sociais, para compreender o comportamento do para tomadas de decisao rapidas. Para documentar os OKRs, foi criada

cliente, criar estrategias eficazes e apoiar decisdes sobre investimentos uma planilha em Excel para monitorar a implementacao dos Key Results,
em marketing e treinamento de vendedores. conforme a Figura 1.

Na Figura 2, demonstra-se o0s relatorios projetados, tornando o

OBJETIVOS dashboard de vendas e recrutamento intuitivo. No painel, visualiza-se

Objetivo geral todas as fontes de dados importadas, pode-se observar as opcoes de

Estruturar uma visdo vasta de dados, para apoio ao processo de graficos e cartoes predefinidas. Apos a criagao dos blocos, ha relatorios

tomada de decisdo através da automatizagdo e utilizagdo de ferramenta contendo as projecoes das areas de vendas, recrutamento e indicadores

Power Bl de crescimento de um ano para o outro, e cidades distribuidas por Distrito.

Objetivos especificos

|. Identificar as necessidades e oportunidades referente a estruturacao
dos indicadores relevantes para a tomada de decisOes pertinentes a
empresa em estudo; __

II. Correlacionar as funcionalidades da ferramenta Power Bl para atender G Dashboard de Vendas
as necessidades e oportunidades, identificadas atraves do tratamento
e visualizacao estruturados de dados,;

Figura 2: Dashboard de vendas
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* Visualizacao de dados: Power Bl
* Monitoramento e avaliacao continua: Ciclo PDCA

CONSIDERACOES

Analisando o gue fol realizado para a montagem desses dashboards,
pode-se concluir gue a ferramenta oferece uma gama de recursos para
visualizacbes de dados aos niveis estrategicos, tatico e operacional,
Detalhamento do OKR contribuindo, assim, como um grande apoio nas tomadas de decisoes.

RESULTADOS E DISCUSSAO

Figura 1: OKR'’s Pre-definidos

Descrigao do OKR

Como no caso apresentado a uma empresa do ramo de venda direta,
podendo auxiliar no alcance de seus objetivos organizacionais e metas

Crescimento de Recrutamento
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