como usar este |ivro

Introducao

Ndo
acredito que eles falam
isso em um livro de
andlise de dados.

Neeta secdo. vamos responder a pergunta que
a er calar: ' '

“gicr) :Ze elee COLOCARAM isso em um livro

de andlise de dados?
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como usar este livro

A quem se destina este livro?

Se vocé responder “sim” a todas essas perguntas:

o Vocé sente como se houvesse muita intuicdo no meio
dos seus dados, e que vocé s6 conseguiria acessa-los se
tivesse as ferramentas corretas?

9 Vocé quer aprender, entender e lembrar como criar graficos
brilhantes, testar hipoteses, executar uma regressao ou
fazer uma limpeza em dados bagungados?

9 Vocé prefere conversas interessantes em ocasides sociais
do que palestras académicas magantes e sem graga?

este livro foi feito para vocé.

Quewm provavelmente deve fugir deste livro?

Se vocé responder “sim” a alguma dessas perguntas:

o Vocé é um analista de dados brilhante e capacitado
procurando um levantamento sobre assuntos de Ultima
geragao sobre dados?

e Vocé nunca usou o Microsoft Excel ou OpenOffice Calc?

9 Vocé tem medo de experimentar coisas diferentes? Vocé
prefere fazer um tratamento de canal do que misturar listras
com xadrez? Vocé acredita que um livro técnico nao pode
ser sério se ele antropomorfizar grupos controle e fungdes
objetivas?

esse livro nao foi feito para vocé.

[(Nota c_io departamento de

:aarrkeﬁnlg: esse liviro foi feito
a qualguer um que +

cartdo de crédito.] S am
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A introducao

Sabewos 0 que vocé esta pensando

“Como isso pode ser um livro sério sobre andlise de dados?”
“Por que todos esses graficos?”

“Sera que realmente consigo aprender desse jeitor”

Sabewos 0 que seu cérebro esta pensando

. . €repro
O seu cérebro suplica por novidades. Ele esta sempre buscando, /,::;’ N?ae ISSO &
mapeando, esperando que algo diferente acontega. Ele foi construido ante,

desta maneira e aJuda a manter vocé vivo.

Entdo, o que o seu cérebro faz com toda a rotina, coisas normais e
ordinarias que vocé encontra no seu dia a dia? Tudo que pode para
nio deixar essas coisas interferirem no trabalho real do cérebro
— gravar as coisas que realmente importam. Ele nem se preocupa
em guardar as coisas chatas; estas nunca passam do filtro “isso
obviamente nao é importante”.

E como o seu cérebro sabe o que é importante? Vamos supor que
vocé esteja passando o dia fora, em uma caminhada, e um tigre
pula na sua frente; o que acontece dentro da sua mente e corpo?

Os neurdnios incendeiam. As emogoes sdo exacerbadas. A
quimica se agita.
E é assim que seu cérebro sabe...

Isso deve ser importante! Nao se esqueca!

Mas imagine que vocé estd em casa ou na biblioteca. E uma
area segura, calorosa e livre de tigres. Vocé estd estudando.
preparando-se para um exame. Ou tentando aprender
sobre um assunto técnico dificil, que seu chefe

Otimo. Somente
mais 488 pdginas
chatas, tediosas e
magantes.

. . acha
acha que levara uma semana, dez dias no seu &' \}orlo 9
P e
maximo. nao ¢ (o}
”“ue o armaze™?

te fazer um enorme favor. Ele esta tentando
certificar-se de que esse contetido obviamente
sem importancia nao ocupe espago
precioso. Espaco que é bem melhor
ocupado no armazenamento de coisas
bem importantes. Como escapar de um
tigre. Como o perigo do fogo. Como vocé
nunca deveria ter postado aquelas fotos da
“festa” na sua pagina do Orkut. E ndo ha
maneira simples de dizer ao seu cérebro:
“O1 cérebro, muito obrigado, mas nao
importa o qual magante esse livro seja, e

0 qudo pouco estou registrando na escala
Richter emocional, eu realmente quero

que vocé armazene tudo isso.”

Um problema. O Seu cérebro esta tentando (550' \
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como usar este livro

Entendemes que @ Leiter de um livio da séife “Use a Cabegal & um aprendiz

Entdo, o que é preciso para aprender algo? Primeiro, vocé tem de entender, e
depois, certificar-se de que nao vai esquecer. Nao é simplesmente enfiar fatos na
sua cabeca. Baseado na ultima pesquisa sobre a ciéncia cognitiva, neurobiologia
e psicologia educacional, 0 aprendizado necessita de muito mais do que textos em
uma pagina. Nos sabemos como ligar o seu cérebro.

Alguns dos principios de aprendizado do “Use a Cabeca™

Dé um visual: Asimagens s30 muito mais faceis de serem memorizadas

do que as palavras, & tornam O aprendizado muito mais eficaz (até 89% de
melhoria na recordacao e estudos de transferéncias). Elas também tornam
as coisas mais compreensiveis. Coloque as palavras dentro ou perto dos
do graficos a que elas se referem, a0 invés de colocar no final ou em outra
pagina, e 0s estudantes conseguirao, até duas vezes mais, resolver os problemas
relacionados ao conteudo.

Utilize um estilo conversacional e personalizado. Em estudos recentes, 05 estudantes
tiveram um desempenho até 40% melhor em testes p()s—aprendizado quando o conteudo estava
direcionado diretamente a0 leitor, utilizando um estilo conversacional, em primeira

pessoa, a0 invés de utilizar um tom mais formal. Conte estorias ao invés de

dar palestras. Utilize linguagem casual. N3o se leve muito a sério. Em que

vocé prestaria mais atengao: uma companhia interessante em uma festaou

em uma palestra?

Faga com que 0S aprendizes pensem mais a fundo. Em outras palavras,

amenos que vocé movimente ativamente seus neurdnios, Nao acontecera muita coisa

na sua cabega. O leitor tem de ser motivado, engajado, curioso e inspirado para resolver 0s
problemas, tirar conclusdes e gerar conhecimento novo. E para isso, vocé precisa de desafios,
exercicios e questoes que desafiam o pensamento, & atividades que envolvem ambos 0s lados do
cérebro e varios sentidos.

Consiga—¢€ mantenha—2a atencgao do leitor. Todos nos ja vivemos a experiéncia “Eu
queria muito aprender issO mais nao consigo ficar acordado e passar da primeira pagina”. Seu
cérebro presta atencao nas coisas que sio fora do comum, interessantes,
estranhas, inesperadas e que chama sua atengao. Aprender um assunto Novo,
dificil e técnico nao tem de ser chato. Seu cérebro aprenderd muita mais
rapido se nao for.

Toque em suas emocodes. Agora, nos sabemos que Nossa habilidade
para recordar um fato depende amplamente de seu contetido emocional.
Vocé se lembra daquilo que realmente importa para vocé.Vocé se lembra
quando sente alguma coisa. N&o, nés nao estamos contando estorias de
partir o coragao sobre um garotinho e seu cachorro. Estamos falando de
emocbes como: a surpresa, a curiosidade, a diverso e o sentimento de
«Ey domino tudo!” que surge quando vocé resolve um quebra—cabegas,
aprende algo que todo mundo considera dificil ou percebe que voceé sabe
algo que o cara da engenharia, estilo “Eu sou mais técnico do que vocé!’,
ndo sabe.
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A introdugéo

Metacognigao: pensando sobre o pensar

Se vocé realmente quer aprender, e quer aprender mais
rapido e mais profundamente, preste atengao para ver como Mas

vocé presta atencdo nas coisas. Pense em como vocé pensa. figuras e eST'I(}
conversacional é

Aprenda como vocé aprende.
apenas o comego...

A maioria de nés nao fez cursos sobre metacognicao ou teorias de
aprendizagem quando estavamos crescendo. As pessoas esperavam
que aprendéssemos, mas raramente nos ensinaram a aprender.

Mas presumimos que, se vocé esta segurando esse livro, vocé realmente
quer aprender sobre analise de dados. E, provavelmente, ndo quer gastar
muito tempo com isso. Se vocé quer usar o que ler neste livro, vocé precisa
lembrar o que 1é. E para isso, vocé precisa entender. Para obter o maximo
desse livro, ou de qualquer livro ou experiéncia de
aprendizado, aceite a responsabilidade pelo seu
cérebro. Seu cérebro nesse contetdo.

O truque é fazer com que seu cérebro veja o
material novo que vocé esta estudando como
sendo Realmente Importante. Crucial para a sua
felicidade. Tao importante quanto um tigre. Se
nao, vocé estara dentro de uma batalha constante,
com o seu cérebro dando o melhor de si para
evitar que o novo conteiido seja armazenado.

Entdo, como é que vocé faz com que o seu cérebro trate a analise de
dados como se ela fosse um tigre faminto?

Existe a maneira lenta e tediosa e existe a maneira mais rapida e eficaz. A maneira lenta
é pela repeticao absoluta. Vocé obviamente sabe que ¢ capaz de aprender e lembrar até
mesmo dos assuntos mais toscos se vocé ficar colocando a mesma coisa no seu cérebro.
Com um certo nimero de repeticoes, seu cérebro diz, “Isso nio parece importante para
ele, mas ele fica olhando para a mesma coisa repetidamente, entao, eu acho que deve ser.”

A maneira mais rapida é fazer qualquer coisa que aumente a atividade cerebral,
principalmente #pos diferentes de atividade cerebral. As coisas na pagina anterior sio
grande parte da solugdo, e ja se provou que todas elas ajudam o seu cérebro a trabalhar
em seu favor. Por exemplo, estudos mostraram que colocar palavras dentro das figuras
que elas descrevem (em oposigdo a qualquer outro lugar na pagina, como um texto
explicativo ou no corpo do texto) faz com que seu cérebro tente achar sentido na
relagdo das palavras com a figura, e isso, leva os neurénios a mil. Quanto mais neurénios
trabalhando = mais chances de o seu cérebro entender que isso é algo que realmente
vale a pena prestar atengio, e, possivelmente, gravar.

Um estilo conversacional ajuda porque as pessoas tendem a prestar mais aten¢iao
quando percebem que estdo em uma conversa, visto que se espera que elas participem e
acompanhem até o fim. O mais impressionante é que seu cérebro nio liga se a “conversa’
é entre vocé e um livro! Por outro lado, se o estilo de escrita for formal e seco, seu
cérebro percebe da mesma maneira como se vocé estivesse em uma palestra, sentado em
uma sala cheia de frequentadores passivos. Nao ha necessidade de ficar acordado.

g

Mas fotos e estilo de conversagio sdo apenas 0 comego ...
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como usar este livro

Aqui esta o que NOS fizewmos:

Noés usamos figuras, porque o seu cérebro é voltado para o visual, e ndo texto. Até onde
seu cérebro sabe, uma figura realmente vale mil palavras. E quando texto e figuras
trabalham juntos, nés embutimos o texto nas figuras porque seu cérebro funciona com
maior eficiéncia quando o texto esta dentro da coisa a qual ele se refere, em contraste com
um texto explicativo ou enterrado em algum lugar no meio do texto.

Nos usamos redunddncia, dizer a mesma coisa de maneiras diferentes e com diferentes
tipos de midia, e sentidos mailtiplos, para aumentar a chance de fazer com que o contetido
seja codificado por mais de uma parte do seu cérebro.

Nés usamos conceitos e figuras de maneiras inesperadas porque seu cérebro esta
direcionado para as novidades, e n6s usamos figuras e ideias com pelo menos algum
contetido emocional, porque seu cérebro presta mais atengdo a bioquimica das emogoes. Isso
€ o que faz vocé sentir que algumas coisas sdo mais provaveis de serem lembradas, mesmo
se esse sentimento nao for nada mais do que um pouco de humor, surpresa ou interesse.

Nos usamos um estilo conversacional e personalizado, porque seu cérebro presta mais
atencdo quando ele acredita que vocé estd no meio de uma conversa do que quando
pensa que vocé estd ouvindo, passivamente, uma apresentagao. Seu cérebro faz isso até
quando vocé esta lendo.

Nos incluimos mais de 80 atividades, porque seu cérebro esta propenso a aprender
e lembrar mais quando vocé faz as coisas do que quando vocé /¢. E nés elaboramos
exercicios desafiadores, mas ainda assim possiveis de serem feitos, porque € o que a
maioria das pessoas prefere.

Nés utilizamos estilos miiltiplos de aprendizagem, porque pode ser que vocé prefira uma
abordagem passo a passo, enquanto outras pessoas querem entender a figura grande
primeiro, e outras s6 querem ver o exemplo. Mas, independente da sua preferenaa de
aprendizagem, todos se beneficiam de ver o mesmo contetido apresentado de varias maneiras.

Nos incluimos contetido para ambos os lados do seu cérebro, porque quando maior a parte
do seu cérebro que vocé conseguir engajar no processo, maior € a sua chance de aprender
e lembrar, e consequente, consegue permanecer concentrado por mais tempo. Visto que
trabalhar com um lado do cérebro significa deixar o outro descansar, vocé consegue ser
mais produtivo no aprendizado por um periodo de tempo maior. :

E nos incluimos estérias e exercicios que apresentam mais de um ponto
de vista, porque seu cérebro esta direcionado para aprender mais
profundamente quando ele é forgcado a fazer avaliagbes e julgamentos.

Nos incluimos desafios, com exercicios, e fizemos perguntas que nem
sempre tém uma resposta direta, porque seu cérebro estd direcionado
para aprender e lembrar quando ele tem de {rabalhar em algo. Pense —
vocé ndo consegue deixar seu corpo em forma pelo simples ato de ver as
pessoas malhando na academia. Mas nds fizemos o melhor que podiamos
para nos certificar de que quando vocé esta ralando, vocé estd ralando
nas coisas certas. Que vocé ndo estd gastando nem um neurénio extra para
processar um exemplo dificil de ser entendido, ou analisando um texto
dificil, cheio de jargées ou extremamente sucinto.

Nos usamos pessoas. Nas estorias, exemplos, figuras etc., porque... bem,
porque vocé é uma pessoa. E o seu cérebro presta mais atengio nas pessoas
do que nas coisas.
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Recorte iggo e ¢o

logue
na sua geladeira.

o Diminua a velocidade. Quanto mais

vocé entender, menos vai precisar
decorar.

Nao leia apenas. Pare e pense. Quando o
livro lhe fizer uma pergunta, nao pule para
a resposta. Imagine que alguém realmente
estd te fazendo a pergunta. Quanto mais vocé
forgar o seu cérebro para pensar, maiores sio
as suas chances de aprender e lembrar.

9 Faca os exercicios. Faga suas

proprias anotagodes.

Nos colocamos os exercicios no livro, mas

se resolvéssemos para vocé, é como se
estivéssemos malhando para vocé. E niao
apenas olhe para os exercicios. Use um lapis.
Aponte seu lapis Ha muitas evidéncias de que
a atividade fisica enquanto se esta aprendendo
pode aumentar o aprendizado

e Leia a “Nao Existe Perguntas ldiotas”

E estou me referindo a todas elas. Elas ndo
sao barras de ferramentas opcionais, elas sdo
parte do contetido principal! Nao pule essa
parte.

Faca desse livro a ultima coisa que
vocé lé antes de ir para a cama. Ou pelo
menos a ultima coisa desafiadora.

Parte do processo de aprendizagem
(principalmente a transferéncia para a
memoria de longo prazo) acontece depois
que vocé para de ler o livro. Seu cérebro
precisa de tempo sozinho para processar mais
informacoes. Se vocé acrescentar mais coisas
novas durante esse tempo de processamento,
algumas coisas que vocé acabou de aprender
serdo perdidas.

Fale sobre isso. Em voz alta.

A fala ativa uma parte diferente do cérebro. Se
vocé estd tentando entender algo ou aumentar
suas chances de se lembrar de algo mais tarde,
fale em voz alta. Ou melhor, tente explicar em
voz alta para outra pessoa. Vocé vai aprender
mais rapido, e vocé pode descobrir ideias que
nao sabia que estavam la antes de comegar a ler
sobre isso.

A introdugéo

Veja 0 que fazer para que seu cérebro se curve
ew sinal de subwissao

Entao, nés fizemos nossa parte. O restante é com vocé. Essas dicas
sao um ponto de partida; ouga seu cérebro e entenda o que funciona
melhor para vocé e o que nao funciona. Experimente coisas novas.

e Beba agua. Muita.

Seu cérebro funciona melhor com um belo
banho de fluidos. A desidratacao (que pode
acontecer antes mesmo de vocé sentir sede)
diminui a fung¢io cognitiva.

Ouca seu cérebro.

Preste atencao para ver quando seu cérebro
estd sendo sobrecarregado. Se vocé se pegar
tentando passar os olhos pela superficie ou
esquecer-se do que acabou de ler, é hora de
fazer um intervalo. Apés ter passado por
um certo ponto, vocé ndo vai aprender mais
rapido tentando enfiar as coisas na cabega, e
vocé pode até atrapalhar o processo.

Sinta alguma coisa.

Seu cérebro precisa saber que isso importa.
Envolva-se com as estérias. Faga seus proprios
textos explicativos para as figuras. Lamentar
uma piada ruim é bem melhor do que nao sentir
nada.

Ponha a m&o na massa!

Ha somente uma maneira de aprender
anilise de dados: colocando as mios na
massa. E € isso que vocé vai fazer com esse
livro. A é uma habilidade, e o tnico jeito

de ficar bom nela é praticando. N6s vamos
oferecer muita pratica: todos os capitulos tém
exercicios que apresentam um problema para
vocé resolver. Nao pule os exercicios — muito
da aprendizagem ocorre quando vocé os
realiza. N6s incluimos uma solucao com cada
exercicio — nio tenha medo de dar uma
espiada na solugao se vocé enroscar! (E facil
encontrar obsticulos em coisas pequenas).
Mas tente resolver o problema antes de olhar
na solugao. E, decididamente, resolva-o antes
de avangar para a préxima parte do livro.



como usar este livro

Leia-wme

Isso é uma experiéncia de aprendizagem, ndo um livro de referéncia. Nés
deliberadamente eliminamos tudo que possa interferir no aprendizado. E, na primeira
vez que estudar esse livro, vocé precisa comegar do inicio, porque o livro faz suposicoes
sobre o que vocé ja viu e aprendeu.

Este livro nao é sobre ferramentas de software.

Muitos livros com o titulo de “analise de dados” passam pela lista de fungdes do Excel
que consideram estar relacionadas a e mostram alguns exemplos de cada. Por outro
lado, o Use a Cabega Data Analysis é sobre como ser uma analista de dados. Vocé vai
aprender bastante sobre ferramentas de software nesse livro, mas elas sao somente um
meio de como fazer boas analises de dados.

Nos esperamos que vocé saiba usar as formulas basicas das planilhas
de calculo.

Vocé ja usou a féormula SOMA em uma planilha? Se nao usou, talvez seja melhor vocé
aprender um pouco sobre planilhas antes de comegar esse livro. Enquanto em muitos
capitulos vocé ndo precisara usar planilhas, nos capitulos em que vocé tera de usar, ja é
esperado que vocé saiba utilizar as férmulas. Se vocé ja tem familiaridade com a férmula
SOMA, entio, estd de bom tamanho.

Este livro é muito mais do que estatisticas.

Ha muita estatistica neste livro, e como um analista de dados, vocé deve aprender o
maximo que puder sobre estatistica. Quando vocé terminar com Use a Cabega Data
Analysis, seria uma boa ideia ler Use a Cabega Estatistica também. Mas a “analise de
dados” engloba a estatistica e varios outros campos, € os varios topicos deste livro que
nao envolvem estatistica estdo direcionados para a experiéncia pratica de realizar a no
mundo real.

As atividades NAO sio opcionais.

Os exercicios e atividades niao sio complementos; eles fazem parte do contetido principal
do livro. Alguns deles estdo ai para ajudar com a memoria, outros para a compreensao

e alguns ajudarao a aplicar o que vocé aprendeu. Ndo pule os exercicios. As palavras
cruzadas sdo as Gnicas coisas que vocé nao tem de fazer, mas elas sdo boas para dar ao seu

XXXiV  introducio



A introdugéo

cérebro a chance de pensar sobre as palavras e termos que vocé esta aprendendo, em
um contexto diferente.

A redundancia é intencional e importante.

Uma diferenga distinta em um livro Use a Cabega é que nés queremos que vocé
realmente entenda. E nés queremos que vocé termine o livro lembrando tudo aquilo
que aprendeu. A maioria dos livros de referéncia nao consegue fazer com que o leitor
retenha e se lembre do que aprendeu, mas esse livro foca no aprendizado, entdo, vocé
verd que alguns conceitos aparecem mais de uma vez.

Os exercicios Poder do Cérebro nao tém resposta.

Para alguns deles nao existe uma resposta certa, e para outros, parte da experiéncia de
aprendizagem das atividades Poder do Cérebro é para vocé decidir se e quando suas
respostas estdo corretas. Em alguns dos exercicios Poder do Cérebro, vocé encontrara
dicas que o guiardo na direcdo certa.
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o time de revisores

Revisao técnica

Tony Rose

Eric Heilman

Bill mietelski

Revisores técnicos:

Eric Heilman graduou-se Phi Beta Kappa na Walsh School of Foreign Service da
Universidade de Georgetown com um diploma em Economia Internacional. Durante a
época em que estudou na universidade, ele trabalhava no Departamento Estadual e no
Conselho de Economia Nacional na Casa Branca. Ele concluiu sua graduagao em economia
na Universidade de Chicago. Atualmente, ele leciona andlise estatistica e matemdtica na
Escola Preparatéria de Georgetown em Bathesda, MD.

Bill Mietelski é engenheiro de software e revisor técnico do Head First pela terceira vez. Ele
mal pode esperar para executar uma nas suas estatisticas de golfe para ajudé-lo a vencer.

Anthony Rose trabalha na area de ha quase dez anos e, atualmente, é o presidente da Support
Analytics, uma consultoria de e visualizacio. Anthony fez MBA voltado para Administracio e
Financas, que é onde comegou sua paixdo por dados e analise. Quando nio esta trabalhando,
ele pode ser visto nos campos de golfe em Columbia, Maryland, perdido em um bom livro,
degustando um vinho delicioso ou, simplesmente, passando o dia com suas filhas e esposa.

XXXVi introducdo



A introducao
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T introduglo a andlise de dados

-
% Decomponha-os *

Eu sinto gosto de
gengibre, alho, pdprica
e talvez um pouco de

molho de peixe...

Os dados estao em toda parte.

Nos dias de hoje, todo mundo tem de lidar com um monte de dados, quer sejam “analistas de
dados” ou ndo. Mas as pessoas que possuem um bau de habilidades para analise de dados tém
uma vantagem enorme sobre todas as outras, justamente porque essas pessoas entendem o que
fazer com todas essas coisas. Elas sabem transformar os nimeros crus na inteligéncia que guia
as acoes do mundo real. Elas sabem como decompor e estruturar problemas complexos e

conjunto de dados, de modo a atingir o coragéo dos seus problemas.

este é um novo capitulo 1



Ha algo errado

A Cosméticos Acwe precisa da sua ajuda

Hoje ¢é seu primeiro dia de emprego como analista de
dados, e o CEO acabou de te enviar esses dados de
vendas para que faga a revisao. Os dados descrevem as
vendas do hidratante lider da Acme, o HidrateMais.

O que aconteceu com

as vendas nos dltimos

seic meses? Como os Valores de

venda bruta se comparam
com os Valores da me+ta
de vendas?

\\9 Setembro | Outubro | Novembro | Dezembro | Janeiro | Fevereiro

Venda bruta $5,280,000 $5,501,000 | $5,469,000 $5,480,000 $5,533,000 | $5,554,000
Meta de Venda $5,280,000 $5,500,000 | $5,729,000 $5,968,000 $6,217,000 | $6,476,000
Custos com anuncios $1,056,000 $950,400 $739,200 $528,000 $316,800 $316,800
Custos com redes sociais | $0 $105,600 $316,800 $528,000 $739,200 $739,200
Preco unitario (por ml)\ $2.00 $2.00 $2.00 $1.90 $1.90 $1.90

Vocé consegue O que Vocé acha que estd

ver um padrdo nas acontecendo com esses

despesas da Acme? precos unitdrios? Por que

estdo caindo?

Dé uma olhada nos dados. Vocé

ndo precisa saber tudo — apenas Bons a.n al |Sta3
desacelere e dé uma olhada.

O que vocé vé? O quanto a tabela diz de dados Sempre
sobre os negdcios da Acme? E sobre o uerem \Le_[ OS

hidratante HidrateMais?
ados.



introducao a andlise de dados

0 CEQ quer que a analise de dados
ajude a aumentar as vendas

Ele quer que vocé “dé a analise para ele”.

Parece um pedido meio vago, ndo? Parece
simples, mas, o seu trabalho est4 tio claro
assim? Claro, ele quer vender mais. Claro, ele
pensa que alguma coisa nos dados vai ajudar a
atingir esse objetivo. Mas... o qué? E como?

Bem-vindo a equipe. D&
uma olhada em nossos dados
e me dé uma andlise que nos ajude a
descobrir como aumentar as vendas.
Estou aguardando ansiosamente as
suas conclusdes.

\ 1o} que ele quer

dizer com iss0?

Ecse é o CEO.

- IPQDER DQ
- 7 CEREBRO

Pense em que, basicamente,
o CEO quer de vocé com
essa pergunta. Quando vocé
analisa dados, o que vocé
esta fazendo?




OS passos

A analise de dados é um pensamento
cauteloso sobre as evidéncias

A expressao “analise de dados” engloba varias

atividades diferentes e muitas habilidades

d1ferent§s. Se alguem l}Ale E:hz que € ana.llsta de Vocé deve imaginar que ela
dados, ainda assim vocé nao saberd muito sobre sabe usar o Excel, mas <!
0 que especificamente essa pessoa sabe ou faz.

Mas todos os bons analistas, independente de

.- .. . soéncia a% as
suas habilidades ou objetivos, passam por esse Baui es+ad a oende Jocé tird reebr‘\deu
£ . Ali , dé a
mesmo processo basico durante seu trabalho, aﬂahleuegaee cobre © Qu:eo ;
- PN . L. oNc . i a
sempre utilizando evidéncias empiricas para f\oe dois primeiros e

pensar nos problemas com cautela.

Defina seu
problema.

|Definir —| Decompor |— [ Avaliar | — |Decidir|

A andlise de dados exige
que Vocé decomponha os
problemas e dados em
partes menores.

Conhecer o s€u
problema € o seu
Primeir‘o passo.

Em todos os capitulos deste livro vocé
passard por esses passos inimeras vezes, e eles
se tornarao automaticos bem rapidamente.

No final das contas, todas as analises de dados
tém como objetivo levar as melhores decisées,
e vocé estd prestes a aprender como tomar
decisdes melhores juntando percepgoes de
um mar de dados.

4 Capitulo 1



Pefina o problema

Executar uma analise de

introducao a andlise de dados

dados sem definir claramente

seu problema ou objetivo é

como sair para uma viagem

de carro sem ter escolhido o

—
—
—\

destino final.

>
—

Claro, vocé pode acabar

encontrando paisagens

—

maravilhosas, e, algumas vezes

,vocé pode querer perambular

—_—

por ai na esperancga de

esbarrar em alguma coisa
legal. Mas quem pode afirmar
que vocé encontrara

alguma coisa?

Esse € um
relatorio
o . ) analitico
Vocé ja viu um “relatério  gigante.
analitico” com um milhao
de paginas e toneladas de

gréficos e diagramas?

De vez em quando, um
analista realmente precisa
de uma resma de papel
ou de uma apresentagao
de slide com uma hora de

Viagem de carro com um
destino final.

Missdo cumpridal

- (=Bb—=
— = ST
(=R =5
Bt =y =
Al e RN

N F‘Hﬂ"’ﬁﬁ’:}j‘:—

iagem de carro sem um
destino final.

Quem sabe onde
Vocé Vai acabar?.
Vé a

semelhang

a?‘2

—

i

e

S
B . B’;‘—- e - — -
duragao para conseguir A~——- == = —_— T
mostrar seu ponto de vista.  |&Z ™ = —1= =| — ="
; g 1 T el | Tl =
Mas, neste tipo de caso, = =
normalmente o analista .,'_,—_—_.,Lm— 1 __.-_..Llj 1 ....-._Ln 1 __.—.-_Llj =
nao focou suficientemente == — B — 5 = -
no problema, e esta —_— —_— —_— g
. . - - -~ . e
jogando informagées para Bl el — Anl— L
A . T frwenl T rwes [© rwasy | | ———
vocé na tentativa de acabar :'L. :'L. :'L. =
A AL F =
com a obrigagdo dele de ey Ty [y Ty [y Ty [y [y g
e
resolver o problema e = ] o] —~ a1
. ~ — 1 ———
recomendar uma decisao. —_— Tl — 1
N . o, , - - & —jun| —
As vezes, a situagdo € até P e e

pior: o problema nao é
definido e o analista ndo
quer que vocé perceba
que ele esta totalmente
perdido no meio

dos dados.

Como vocé define seu problema?



esta procurando?

Seu cliente vai te ajudar a
definir o sev problema.

Hd um bdnus
esperando por vocé se
vocé conseguir descobrir
como aumentar as
vendas do HidrateMais.

A sua andlise tem de atender as
necessidades dele. Seu cliente pode ser
seu chefe, o CEO da sua empresa ou até
vOocé mesmo.

Seu cliente é a pessoa que tomara decisoes Eece € o seu

baseadas em sua analise. Vocé precisa cliente. o cara para
que ele te dé o maximo de informagoes quem Vocé estd
. . +rabalhando.
possivel para definir seu problema. N

Aqui, o CEO quer vender mais. Mas isso
é s6 o comeco da resposta. Vocé precisa
entender mais especificamente o que ele
quer dizer para elaborar uma analise que
resolva o problema.

€ sempre uma boa ideia
conhecer muito bem o seu
cliente.

Cosméticos Acme

% PONTOS DE BALA CEO da

Seu cliente pode: W estar bem ou mal informado
W estar bem ou mal informado sobre seus negocios
sobre seus dados

estar focado ou indeciso

B estar bem ou mal informado ser claro ou vago

sobre seus problemas e
objetivos W serintuitivo ou analitico
Quanto melhor vocé entender
seu cliente, maiores chances
Figue de olho no final da pdgina Vocé terd de ajudd-lo com a
durante esse capitulo para ver sua andlise.
essas dicas, que mostram onde

Vocé estd.

g|0efinir — |Decompor| —| Avaliar | —|Decidir

6 Capitulo 1



introducao a andlise de dados

Nao existem

Perguntas idiotas

PZ Eu gosto de perambular pelos dados. Vocé quer
dizer que eu preciso ter algum objetivo especifico em
mente antes mesmo de olhar para os dados?

R: Vocé ndo precisa ter um problema em mente s6
para olhar os dados. Mas, tenha em mente que olhar
por si s6 ndo € anélise de dados. Anélise de dados &
identificar problemas e, ent&o, resolvé-los.

P: Eu ouvi falar sobre “analise de dados
exploratdria”, onde vocé explora os dados para ter
ideias do que vocé pode querer explorar mais a
fundo. Nao existe definicao de problema neste tipo de
analise de dados!

RI Claro que existe. Seu problema na andlise de dados
exploratoria € encontrar hipéteses que vocé acha que
vale a pena testar. E um problema concreto para ser
resolvido.

F: Esta bem. Fale mais sobre esses clientes que
nao estdao muito cientes sobre seus problemas. Esse
tipo de pessoa sequer precisa de um analista de
dados?

RZ Claro!

F: Parece-me que esse tipo de pessoa precisa de
ajuda profissional.

RI Na verdade, os bons analistas de dados ajudam
seus clientes a refletirem sobre seus problemas, eles ndo
ficam esperando que seus clientes lhe digam o que fazer.
Seus clientes ficardo muito gratos se vocé conseguir
mostrar-lhes que eles tém problemas que nem mesmo
sabiam.

F: Isso parece bobo. Quem quer mais problemas?

R: As pessoas que contratam analistas de dados
reconhecem que pessoas com conhecimentos analiticos
tém habilidades para ajudar a melhorar os negécios.
Algumas pessoas veem problemas como oportunidades,
€ 0s analistas de dados que mostram a seus clientes
como explorar a oportunidade acabam dando-lhes uma
vantagem competitiva.

— @& Aponte seu lapis
x\f’ p

@ 0000

O problema geral é que n6s precisamos aumentar as vendas.
Quais perguntas vocé faria ao CEO para entender melhor o
que ele especificamente quer dizer? Elabore cinco.




resposta

0 CEQ da Acwe tem retornos para voeé B
uas perguntas

Esse e-mail acabou de chegar pode
\ m ser
em resposta as suas perguntas. diferentes.

Muita inteligéncia aqui...

De: CEO, Cosméticos Acme

Aqui +emos alguns Para: Use a Cabeca

exemplos de perguntas Assunto: Re: Definindo o problema

para fazer o CEO definir

seus objetivos analiticos. Em quanto vocé quer aumentar as vendas?

Eu preciso alinhar novamente com as nossas metas
ﬂ de vendas, que vocé pode ver na tabela. Todo o
nosso orgamento é elaborado a partir dessas metas,
e nos teremos problemas se nao atingirmos esses
numeros.

Sempre pergunte “quanto’. Como vocé acha que nés podemos fazer isso?

Faca com que seus . ..
objetivos e convicces Bem, é o seu trabalho descobrir isso. Mas a

sejam quantitativos. estratégia vai envolver fazer com que as pessoas
comprem mais, e por “pessoas” eu me refiro as
garotas adolescentes (idades 11-15). Vocé vai
aumentar as vendas com algum tipo de marketing.
Vocé é a pessoa dos dados. Descubra!l

_)Quanto vocé acha que é possivel aumentar nas vendas?
Os nameros da meta de vendas séo razoaveis?

Essas garotas adolescentes sao cheias da grana.
Ganham dinheiro por cuidar de criangas, dos pais etc.
Antecipe o pensamento Eu ndo acho que exista alguma limitagdo em relacao
do seu cliente. Ele ao que podemos conseguir vendendo o HidrateMais
definitivamente estd para elas.

preocupado com os
concorrentes. \/a Como estio as vendas dos nossos concorrentes?

Eu nio tenho os numero concretos, mas a minha
impressio é de que eles vao nos deixar para tras. Eu
diria que eles estdo de 50-100 % a nossa frente em
termos de receita bruta da venda de hidratantes.

Qual é o lance com o orgamento de marketing para

Viu alguma coisd anuncios e redes sociais?
a Nnos
f\j‘«t::?:s? Pergunte! Nos estamos experimentando algo novo. O
\_/ orgamento total é 20% da nossa receita do primeiro
meés. Toda essa quantia costuma ir para anuncios,
mas nos estamos trocando para as redes sociais.
Eu nio gosto nem de pensar no que aconteceria se
tivéssemos mantido o mesmo nivel de anuncios.

Definir

8




introducao a andlise de dados

Quebre os problemas e dados
em partes wmenores

O préximo passo na analise de dados é juntar
o que vocé aprendeu sobre o problema com
seu cliente, os dados e, entdo, fragmentar ao
nivel de granularidade que atenda melhor a
sua analise.

Decompor

Divida o problema em problemas menores

Vocé precisa dividir o seu problema em partes solucionaveis e
gerenciaveis. Com muita frequéncia, vocé vera que seu problema
¢ vago, assim:

“ o “0 que nossos melhores clientes querem de nds?”
C0m0 aumentar as VendaS. “Quais promogdes tém maiores chances de funcionar?”

“Como anda nossa propaganda?”

Vocé nao consegue resolver o problema grande

diretamente. Mas, resolvendo os problemas menores, os Resolva os problemas
quais vocé definiu a partir do problema grande, vocé menores para resolver
consegue chegar a solucio para o problema grande. o grande.

Pivida os dados em grupos
pequenos

Mesma coisa com os dados. As

pessoas nao vao apresentar- Sctombro_| Outubro | Novembro | Dezembro | Janeiro | Feversira
: : Vanda beata $5,280,000 $5,501,000 $5,469,000 $5,480,000 $5,533,000 $5,554,000

lhe as reSpOStaS quantltatlvas Mota de venda $5,280,000 $5,500,000 37770, [N65,968,000 $6,217,000 $6,476,000

precisas que vocé necessita; vocé

Custos com anincios. $1,056,000 S‘)SWD $739,200 $528,000 $316,800 $316,800

Vai ter de CX[I‘ail" OS elemen[os Custos com redes sociais | §0 /3)65,600 $316,300 528,000 $739,200 $739,200
importantes SOZiHhO. Prego unitario (por mi) 5200 /] 5200 $2.00 $1.90 $1.90 $1.90
Se os dados que vocé receber Essas podem
forem resumidos, como o que Meta de vendas de Ser ds partes

A beu da A I . dezembro $5.968.000 que Vocé
vocé recebeu da Acme, vocé tera preciea observar

de ver quais elementos sao mais Precos unitarios de
importantes para vocé. e_\ novembro $2,00 &_/

Se os seus dados vierem em )
f 5 d . Mais sobre essas Vamos tentar
orma crua, vocé deve resumir 0 _gjarae chaves em um

decompor...

elementos para tornar os dados momento!
mais uteis.



revisite

Agora dé outra olhada no que

voce ja sabe

Vamos comegar com os dados. Aqui vocé tem
um resumo dos dados de vendas da Acme,

e a melhor maneira de comegar a isolar os
elementos mais importantes é encontrar

comparacdes fortes.

Como € a compara¢do entre

Decomponha seus
dados resumidos
procurando

comparagoes

Interessantes.

Qual € a relagdo de venda

bruta entre janeiro e

feverei

os ndmero de venda bruta e ereiro?

meta de vendas para o més

de outubro?

Setembro | Outubro | Novembro | Dezembro | Janeiro Fevereiro

Venda bruta $5,280,000 $5,501,000 | $5,469,000 $5,480,000 $5,533,000 | $5,554,000
Meta de venda $5,280,000 $5,500,000 | $5,729,000 $5,968,000 $6,217,000 | $6,476,000
Custos com anuncios $1,056,000 $950,400 $739,200 $528,000 $316,800 $316,800
Custos com redes sociais | $0 $105,600 $316,800 $528,000 $739,200 $739,200
Preco unitario (por ml) $2.00 $2.00 $2.00 $1.90 $1.90 $1.90

Como og custos com
ar\u’pcios € redes sociais
estdo alterando entre sj
com o passar do tempo?

A diminui¢do No prego
unitdrio coincide com
alguma alteracao nas
vendas brutas?

Decompor |

10

Fazer boas comparagbes € o centro da
andlise de dados, e vocé conseguird fazer
isso no decorrer deste livro.

Neste caso, vocé quer montar uma
concep¢ao na sua mente de como
funciona o negécio do HidrateMais,

através de uma comparagio das

estatisticas resumidas.




Vocé definiu o problema: descobrir

introducao a andlise de dados

como aumentar as vendas. Mas
esse problema fala pouquissimo
sobre como espera-se que vocé faga
180, entao, vocé obteve muitos
comentarios uteis do CEO.

Agqui estd
a pergunta
“quanto”.

\2

Esse comentario fornece um
conjunto de suposicoes sobre o
funcionamento do mercado de
cosméticos. Esperamos que o CEO
esteja certo sobre essas suposigoes,
porque elas serdo a estrutura
central da sua analise! Quais sdo os
pontos principais dos comentarios
do CEO?

Esse comentdrio jd ¢ um

tipo de dado. Quais sdo os
pontos mais importantes?

O que é mais util?)

De: CEO, Cosméticos Acme

Para: Use a Cabeca

A to: Re: Definindo o p

Em quanto vocé quer aumentar as vendas?
Eu preciso alinhar novamente com as nossas metas de
vendas, que vocé pode ver na tabela. Todo o nosso orgamento
é elaborado a partir dessas metas, e nés teremos problemas
se ndo atingirmos esses nameros.

Como vocé acha que nés podemos fazer isso?

Bem, é o seu brir isso. Mas a égia vai
envolver fazer com que as pessoas comprem mais, e por
“pessoas” eu me refiro as garotas adolescentes (idades 11-15).
Vocé vai aumentar as vendas com algum tipo de marketing.
Vocé é a pessoa dos dados. Descubra!

Quanto vocé acha que é possivel aumentar nas vendas? Os
numeros da meta de vendas séo razoaveis?

Essas garotas adolescentes séo cheias da grana. Dinheiro
por cuidar de criangas, dos pais etc. Eu nao acho que exista
alguma limitagao em relagao ao que podemos conseguir
vendendo o HidrateMais para elas.

Como estdo as vendas dos nossos concorrentes?

Eu n3o tenho os niimero concretos, mas a minha impresséo
& de que eles véo nos deixar para tras. Eu diria que eles estdo
50-100 % a nossa frente em termos de receita bruta da venda
de hidratantes.

Qual é o lance com o orgamento de marketing para anuncios e
redes sociais?

N6s estamos experimentando algo novo. O orgamento total
& 20% da nossa receita do primeiro més. Toda essa quantia
ir para anunci mas noés trocando para as

redes sociais. Eu ndo gosto nem de pensar no que aconteceria
se tivéssemos mantido o mesmo nivel de andncios.

Resuma aquilo em que seu cliente acredita e os seus
pensamentos sobre os dados que recebeu para andlise.
Decomponha o e-mail acima e os seus dados em partes
menores que descrevam a sua situagao.

_ <“\Apon’re seu [apis
L 2N

Em que seu cliente acredita.

O 000

© 000

Seus pensamentos sobre os dados.

11



analise o cliente

B Q%Apom“e seu lapis
) Olucao Vocé acabou de fazer um inventario sobre o que vocé e seu
cliente acreditam. O que vocé descobriu?

Suas respostas
podem ser um pouco
Em que seu cliente acredita. diferentes.

S Bom... esse é tipo de coisa que as pessoas fazem hoje em dia.

e Ndo Vemos limitacdes no potencial do crescimento de vendas entre as garotas.

\/ Vale a pena

lembrar icso.

Grande problema v
e As Vendas estdo bem longe da meta e comecaram a divergir em novembro.

O que eles devem fazer agora?
A diminui¢do dos pregos parece ndo ter ajudado a manter a meta de vendas.

Z iu fragmentar _
s\/ZZe ﬁzt?lztrengaw:r: pgﬂ-es Agora € hora de estudar
o e

noPr‘es e mais gerencidveis. ssas partes em
e maiores detalhes.

- Decompor |

12 Capitulo 1




introducao a andlise de dados

Avalie as partes

Agora vem a diversao. Vocé sabe o que precisa
descobrir, e vocé sabe quais partes dos dados
permitirdo que vocé faca seu trabalho. Agora, dé
uma olhada mais de perto nas partes e formule suas
proéprias idéias sobre elas.

Avaliar

Assim como foi feito na decomposigao, a
chave para avaliar as partes que vocé
isolou é a comparacao.

O que vocé vé quando compara esses
elementos entre si?
Escolha quaisquer dois
elementos € analise-os
lado a lado.
O que Vocé vé7p

Observacoes sobre o problema Observacées sobre os dados

Os consumidores de HidrateMais sdo garotas As vendas subiram ligeiramente em fevereiro,
adolescentes (idades entre 11 e 15 anos). quando comparadas a setembro, mas ainda
Elas formam, basicamente, o Unico grupo de estdo inexpressivas.

consumidores. <
As vendas estdo bem longe da meta e

A Acme esta testando uma redistribuicdo de comecaram a divergir em novembro.
gastos de anuncios para redes sociais, mas até o
momento nao se sabe sobre o resultado desta
iniciativa.

O corte dos gastos com anuncios pode ter
prejudicado a possibilidade de a Acme manter
as metas de vendas.

Nao vemos limitagdes no potencial do

crescimento de vendas entre as garotas. A diminuicao dos preos parece nao ter

ajudado a manter a meta de vendas.
Os concorrentes da Acme sdo extremamente
perigosos.

Use sua imaginacdo!
Vocé ja tem quase todas as partes
gque precisa, mas uma parte
importante ainda esta faltando...
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VOCé é

A analise comega quando vocé mergulha de cabega

Mergulhar de cabega na analise quer dizer fazer

suas proprias suposicées explicitas e apostar a sua

credibilidade nas suas conclusoes.

Quer vocé esteja construindo modelos complexos ou Sua possibilidade de
tomando decisoes simples, a analise de dados tem tudo a ver sucesso € muito maior

com vocé: suas convicgoes, sua capacidade de julgamento e

sua credibilidade.

Mergulhe de cabeca

se Vocé for uma parte
explicita da sua andlise.

Bom para vocé

Vocé vai saber o que procurar nos

dados.

Vocé vai evitar extrapolar as suas
conclusoes.

Vocé serd responsavel pelo sucesso
do seu trabalho.

Bom para seus clientes

Seu cliente vai respeitar mais suas
consideracoes.

Seu cliente vai entender as
limitagoes das suas conclusoes.

Ruim para vocé

Vocé vai perder nocao de como
suas suposi¢oes iniciais afetam suas
conclusoes.

Vocé serd um fraco que foge da

Ruim para seu cliente

Seu cliente nio vai confiar na sua
analise porque ele nao conhecera
seus motivos e incentivos.

Seu cliente pode ter uma falsa

responsabilidade! sensacdo de “objetividade” ou
racionalidade imparcial.
. Eca! Vocé nido
A medida que elabora seu relatério final, certifique-se de guer ter esses

se referir a sua pessoa, para que o cliente saiba de onde

estdo surgindo suas conclusoes.

14

problemas.

Avaliar




introducao a andlise de dados

Faca uma recomendagao

Como um analista de dados, seu trabalho é
fortalecer a si e seu cliente para tomar decisoes
melhores, utilizando percepgoes obtidas através do
estudo cuidadoso dos dados.

Decidir

i

Fazer com que isso acontega significa que
vocé tem de juntar suas ideias e julgamentos | »”
4 ili 2 inati
e colocd-las em um formato que pode ser Uma andlise ¢€ ir
a menos que sea

digerido pelo cliente. elaborada de modo a

loni . facilitar as decisoes.
Isso significa tornar o seu trabalho o mais

simples possivel, mas nio simplista! E seu
trabalho certificar-se de que sua voz é
ouvida e que as pessoas tomam 6timas
decisdes baseadas no que vocé tem a dizer.

Vocé precisa se fazer entender e
parecer extremamente inteligente
através do relatério que apresentar ao
seu cliente.

- xf\Apon’re seu lapis

Olhe a informagéo que vocé coletou nas paginas anteriores.
Qual é a sua recomendacdo para fazer a Acme aumentar as
vendas? Por que?

15



achados

Seu relatorio esta pronto

Essas

sdo as
informag¢oes
que o CEO
forneceu No
inicio.

N

Aqui estd o
principal da
sua andlise.

\_~

Sua
conclusdo
pode ser
diferente.

~J

16

E uma boa
ideia colocar
as suas
suposicoes e
de seu cliente
no relatério.

Cosméticos Acme
Relatério Analitico

Contexto

Os consumidores de HidrateMais sdo garotas adolescentes
(com idades entre 11 e 15 anos). Elas sdo basicamente o
tnico grupo de consumidores. A Acme esta testando uma
redistribuicdo de gastos, investindo nas redes sociais ao
invés de andncios apenas, mas, até agora, nao se sabe o
resultado desta iniciativa. N6s ndo vemos limita¢ées quando
ao potencial do crescimento das vendas entre essas garotas.
Os concorrentes da Acme sdo extremamente perigosos. Um grdfico
simples para
ilustrar a sua
conclusao.

Interpretacao dos dados

As vendas subiram um met?
pouco em fevereiro,
quando comparadas a
setembro, mas ainda estao
inexpressivas. As vendas
estao bem longe da meta.
O corte com os gastos

em anuncios pode ter
prejudicado a possibilidade de a Acme manter-se nas metas.
A diminuigdo dos pregos parece nao ter ajudado as vendas a
ficarem perto da meta.

Andncios
X

Redes
Sociais

S O N D O F

Recomendacao

Pode ser que o declinio nas vendas relacionado a meta
esteja ligado ao declinio em propaganda e relacionado

aos gastos anteriores com propaganda. N6s nao temos
evidéncia para acreditar que as redes sociais trouxeram

o sucesso esperado. Eu vou voltar a propaganda para os
niveis de setembro para ver se hd uma resposta por parte
das garotas adolescentes. Atingir as adolescentes com a
propaganda é a maneira de fazer as vendas brutas alinhar-
se novamente as metas.

0 que o CEO vai
achar?

|Decidir
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introducao a andlise de dados

0 CEOQ gostou do seu trabalho

Excelente trabalho. Estou
totalmente convencido. Eu vou pedir
para que fagam mais antncios agora
mesmo. Mal posso esperar para ver o
resultado!

Seu relatério esta conciso, direto e
com aparéncia profissional.

Ele atende as necessidades do CEO
de maneira até mais clara do que
ele consegue explicar.

Vocé analisou os dados, esclareceu
um pouco mais as coisas com o
CEO, comparou as coisas em que
ele acredita com suas préprias
conclusoes sobre os dados e
recomendou uma decisio.

Bom trabalho!

Como a sua recomendagao vai
afetar os negécios da Acme?

As vendas da Acme
Va0 aumentar?

17



surpresa

Acabou de chegar um artigo

Parece um bom

artigo, pelo menos a
‘/ primeira vista.

0 HidrateMais
atinge safuragao de
mercado completa
enire garotas
adolescentes

Nosso préprio analista
da industria de
cosméticos relata que o
mercado de hidratantes
para as adolescentes

foi completamente
dominado pelo
principal produto da
Cosméticos Acme, o
HidrateMais. De acordo
com a pesquisa da
Dadolandia, 95% das
adolescentes relataram
usar o HidrateMais
“com muita frequéncia”,
normalmente duas ou
mais vezes ao dia.

O CEO da Acme ficou

surpreso quando nosso
reporter falou sobre
nossas constatagoes.
“Nés estamos
comprometidos em
fornecer a experiéncia
mais luxuosa com
cosméticos que as
adolescentes podem
imaginar, por uma
preco acessivel”, disse.
“Estou contente em saber
que o HidrateMais
atingiu tanto sucesso
entre as adolescentes.
Espero que nosso
departamento analitico
consiga me apresentar
essas informacoes no
futuro, ao invés de ficar
sabendo pela imprensa”.
O tnico concorrente
viavel da Acme nesse
mercado, a Competi¢io
Cosméticos, respondeu

Jornal de Negdeios Padolandia

para nossa reportagem
dizendo: “Basicamente,
nés desistimos de

fazer divulgacio entre
as adolescentes. Os
consumidores que
conquistamos para

o mercado viral sio
ridicularizados por seus
amigos por usarem

um produto barato

e inferior. A marca
HidrateMais é tio
poderosa que é um
desperdicio de dinheiro
competir com eles. Se
tivermos sorte, a marca
HidrateMais vai levar
um susto se alguma
coisa acontecer com a
celebridade deles, caso
apareca em algum video
fazendo...

O que isso significa para a sua andlise?

Ao que parece, tudo esta 6timo para a
Acme. Mas, se o mercado esta saturado,
provavelmente nao adianta gastar

com mais anuincios voltados para as

adolescentes.

18



introducao a andlise de dados

Sorte sua eu ter
recebido essa ligagdo. Eu

cancelei a campanha para as
adolescentes. Agora me dé um
retorno com um plano que
funcione.

E dificil imaginar que a
campanha para as adolescentes
teria funcionado. Se a grande
maioria delas esta usando
HidrateMais duas ou mais vezes ao
dia, existe alguma oportunidade
para aumentar as vendas?

Vocé vai precisar encontrar outras
oportunidades para o crescimento
das vendas. Mas primeiro, vocé
precisa entender o que aconteceu
com a sua analise.

Exercitando
oN o Cerebro

Em algum momento, vocé obteve informag¢des
incompletas ou ruins que nao permitiram que
vocé visse esse fato sobre as adolescentes.
Que informacdes foram essas?

19



modelos ruins

Vocé perwitiu que as convicgdes do CEQ tfe
levassem para o caminho errado

Aqui esta o que o CEO disse sobre o

funcionamento das vendas do HidrateMais:

consumidores.

niciativa.

garotas.

O que o CEO acredita em relacao ao HidrateMais

Os concorrentes da Acme sdo extremamente perigosos.

Os consumidores de HidrateMais sdo garotas adolescentes (idades
entre 11 e 15 anos). Elas sao, basicamente, o tinico grupo de

A Acme estd testando uma redistribui¢io de gastos de antincios para
redes sociais, mas até o momento nao se sabe sobre o resultado desta

Nao vemos limitagdes no potencial do crescimento de vendas entre as

Dé uma olhada em como essas convicgoes se encaixam
nos dados. Eles estio em concordincia ou desacordo?

Eles descrevem coisas diferentes?

Ecse € um
modelo mental...

Setembro | Outubro Novembo | Dezembro | Janeiro Fevereiro
Venda bruta $5,280,000 $5,501,000 | $5,469,000 $5,480,000 $5,533,000 | $5,554,000
Meta de venda $5,280,000 $5,500,000 | $5,729,000 $5,968,000 $6,217,000 | $6,476,000
Custos com anuncios $1,056,000 $950,400 $739,200 $528,000 $316,800 $316,800
Custos com redes sociais | $0 $105,600 $316,800 $528,000 $739,200 $739,200
Preco unitario (por ml) $2.00 $2.00 $2.00 $1.90 $1.90 $1.90

Os dados nao dizem nada sobre as adolescentes.
Ele presume que as adolescentes sejam as tinicas

compradoras e que elas podem comprar mais

HidrateMais.

Estamos de Volta ao inicio!

|Definir
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Considerando a
reportagem, voce
deveria rever

essas Convicgoes.



introducao a andlise de dados

Suas suposigdes e convicgdes sobre o

mundo sao sev modelo mental

E, neste caso, é problematico. Se a
reportagem do jornal for verdadeira, as
convicgoes do CEO sobre as adolescentes
estdo erradas. Essas convicgdes sio o
modelo que vocé estava usando para
interpretar os dados.

O mundo é complicado, entao, nés
usamos modelos mentais para achar
sentido. Seu cérebro é como uma caixa de
ferramentas, e sempre que recebe novas
informacoes, ele escolhe uma ferramenta
para ajudar a interpreta-las.

Os modelos mentais podem ser impressos,
habilidades cognitivas inatas ou podem
ser teorias que vocé aprende. De qualquer
maneira, eles tém um grande impacto no
modo como vocé interpreta os dados.

As vezes, os modelos mentais
podem ser de enorme ajuda, e,
as vezes, eles causam problemas.
Neste livro vocé terda um curso
intensivo sobre como usa-los a
seu favor.

O mais importante agora é que
vocé sempre os torne explicitos
e ofereca o mesmo tratamento
sério e cuidadoso que vocé da
aos dados.

Sempre faca com que
seus modelos mentais
sejam os mais
explicitos possiveis.

Os modelos mentais
sdo as ferramentas.

Seu cérebro €
uma caixa de
ferramentas.

Sempre que Vocé recebe
informag¢oes novas, seu cérebro
utiliza uma ferramenta para achar
sentido nisso +udo.

Era para vocé estar
analisando dados, ou a

cabega das pessoas? E os
modelos de dados?

21



interagdo

Seu wmodelo estatistico depende
do seu modelo mental

Os modelos mentais determinam o que vocé vé.
Eles sdo suas lentes para ver a realidade.

/\3

Seu modelo mental €
como a lente que Vocé
usa para enxergar o
mundo.

2

Vocé nao consegue ver tudo, entio, seu
cérebro tem de ser seletivo com aquilo
que escolhe para focar sua atencgao. Entao,
o seu modelo mental predominantemente
determina o que vocé vé.

Vocé olha para o mundo.

=€ um modelo mental diferente vai

. chamar sua atencéo para outras
Um modelo mental vai chamar sua atencgao caracteristicas.

para algumas caracteristicas do mundo... g

N

Se vocé esta ciente de seu modelo
mental, vocé tem mais chances de ver o
que ¢é importante e desenvolver modelos
estatisticos mais relevantes e tuteis.

=

O mundo

parece ser

de um jeito. O mundo pare
ser um pouco
diferente.

Seu modelo estatistico depende do seu

modelo mental. Se vocé usar o modelo E mel hor que VOCé

mental errado, sua analise falha antes

reomo de somocar acerte no modelo
mental!

Definir
22




introducao a andlise de dados

— @& Aponte seu [apis
s\f’ p

Vamos dar uma outra olhada nos dados e pensar sobre quais
outros modelos mentais se encaixariam nesses dados.

Setembro | Outubro | Novembo | Dezembro | Janeiro Fevereiro
Venda bruta $5,280,000 $5,501,000 | $5,469,000 $5,480,000 $5,533,000 | $5,554,000
Meta de venda $5,280,000 $5,500,000 | $5,729,000 $5,968,000 $6,217,000 | $6,476,000
Custos com anuncios $1,056,000 $950,400 $739,200 $528,000 $316,800 $316,800
Custos com redes sociais | $0 $105,600 $316,800 $528,000 $739,200 $739,200
Preco unitario (por ml) $2.00 $2.00 $2.00 $1.90 $1.90 $1.90
Use sua
criatividade!

o Faca uma lista de algumas das suposicdes que seriam
verdadeiras se o HidrateMais realmente fosse o hidratante
preferido das adolescentes.

e Faca uma lista de algumas das suposicdes que seriam verdadeiras se o HidrateMais
estivesse correndo risco de perder seus consumidores para 0s concorrentes.

23



conhecendo o

CK\Apon’re seu lapis

Y -~
A X 0 ucao Vocé acabou de olhar nos seus dados resumidos com uma
nova perspectiva: como um modelo mental diferente se
encaixaria?
Setembro | Outubro Novembo | Dezembro | Janeiro Fevereiro
Venda bruta $5,280,000 | $5,501,000 | $5,469,000 | $5,480,000 $5,533,000 | $5,554,000
Meta de venda $5,280,000 | $5,500,000 | $5,729,000 | $5,968,000 $6,217,000 | $6,476,000
Custos com antincios $1,056,000 | $950,400 $739,200 $528,000 $316,800 $316,800
Custos com redes sociais | $0 $105,600 $316,800 $528,000 $739,200 $739,200
Preco unitario (por ml) $2.00 $2.00 $2.00 $1.90 $1.90 $1.90

o Faca uma lista de algumas das suposi¢des que seriam verdadeiras se o HidrateMais
realmente fosse o hidratante preferido das adolescentes.

As adolescentes gastam quase todo seu dinheiro destinado a
hidratantes com o HidrateMais.
/ A Acme precisa encontrar novos mercados para aumentar as vendas

do HidrateMais.

Esce € Nado existem concorrentes significantes para o HidrateMais. Ele &

um mundo

teliz. de longe o melhor produto.
As redes sociais sdo a maneira mais eficaz de vender para as
pessoas nos dias de hoje.
O aumento de preco do HidrateMais reduziria sua participacdo no
mercado.

e Faca uma lista de algumas das suposicdes que seriam verdadeiras se o HidrateMais
estivesse correndo risco de perder seus consumidores para os concorrentes.

As adolescentes mudam para um outro hidratante, e a Acme
precisa lutar para reconguistd-las.
/ Q HidrateMais € Visto como ‘ndo maneiro” e “somente para nerds’.

leoa & um A aparéncia “seca’ da pele estd ficando popular entre os mais jovens.
desafio. O marketing através das redes sociais € um buraco negro, € Nos

precisamos Voltar para os anuncios.
As adolescentes estdo dispostas a gastar muito mais dinheiro com

hidratante.

Nao ¢é algo +do incomum assim o seu cliente +er um modelo
mental completamente errado. Na verdade. € muito comum as
pessods ignorarem o que pode ser a parte mais importante do
modelo mental...

|Definirv
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introducao a andlise de dados

0s modelos mentais deveriam sempre
incluir aquilo que vocé nao sabe

Sempre especifique as incertezas.

Se voceé for explicito com relagio Use a Cabeca Anti-Resumo
s incertezas, vocé estard de Esse Experiéncias que ainda ndo tive:
guarda para utilizar os dados de deve

modo a preencher as lacunas do f:;u‘:”’z Ser preso

seu conhecimento, e, entio, fara dificil de Comer lagostim .

melhores recomendagoes. fazer. Andar de monociclo

. Remover a neve com uma pa
Pensar sobre as incertezas e

pontos cegos pode ser um pouco Coisas que nao sev:
desconfortivel, mas a recompensa Os primeiros cinquenta digitos de Pi
z ““ : 2 .
N T)norme. Esie antl-resurrl;o fala Quantos minutos ao celular eu usel
sobre o que alguém nao sabe ao hoje
invés de falar sobre o que saberp. Se O significado da vida
voc€ quer contratar um dangarino, ) )
por exemplo, as dangas que Coisas que ndo sei fazer:
.eles nao sabem podem ser mais Propor um brinde em urdu
interessantes para vocé do que as Dangar merengue
dangas que eles sabem. . Tocar violdo

Quando Yocé contrata pessods. Vocé . s

normalmente descobre o que elas Livros que ndo li:

ndo sabem 6 quando yd € tarde

Ulisses, de James Joyce
O Cddigo da Vinci

demais.
E é a mesma coisa com a analise de
dados. E essencial que vocé conhega as
lacunas do seu conhecimento.

Especifique as incertezas de
cara, e vocé nao tera surpresas
desagradaveis mais tarde.

5 r'd L]
— @& Aponte seu lapis
\\ \ Quais perguntas vocé faria ao CEO para descobrir o que ele
nao sabe?




o cliente

0 CEQ te diz o que ele nao sabe

De: CEO, Cosméticos Acme
Para: Use a Cabeca
Assunto: Re: Lidando com incertezas

Onde vocé diria que estdo as maiores lacunas no
seu conhecimento sobre as vendas do HidrateMais?

Bem, esta certamente é uma pergunta
interessante. Eu sempre achei que realmente
entendéssemos como os consumidores se
sentem em relagio ao nosso produto. Mas,
visto que nio vendemos diretamente aos
consumidores, nés realmente ndo sabemos o
que acontece depois que enviamos 0s produtos
para os distribuidores. Entao... é, nos realmente
nio sabemos o que acontece depois que o
HidrateMais sai do nosso estoque.

O quanto vocé confia que a propaganda ajudou a
aumentar suas vendas no passado?

Bem, é como sempre dizem: metade sempre
funciona, e metade nao funciona, e vocé nunca

mim que a marca HidrateMais é grande parte do
que nossos consumidores estdo comprando,
porque o HidrateMais nao é completamente
diferente dos outros hidratantes, entéo, as
propagandas sdo essenciais para estabilizar a
marca.

Quem mais poderia comprar o produto, além das

adolescentes? -

N3o tenho ideia. Nenhuma. O produto é

tao direcionado que nés s6 pensamos nas
adolescentes. Nos nunca atingimos nenhum
outro grupo de consumidores.

Existe alguma outra incerteza que eu deva saber?

Claro, muitas. Vocé me assustou um bocado. Eu
sinto como se nio soubesse mais nada sobre meu
produto. Sua analise de dados me faz sentir como
seu eu soubesse menos do que sempre soube.

sabe qual metade é qual. Mas, é bem claro para ™

Nao +em problema
fazer com que o
cliente especule.

Nao existe muita
certeza aqui
sobre o quanto
as propagandas

funcionam.

Esse é um
ponto cego!

Quem mais pode
estar comprando
HidrateMais?

Existe outros
compradores além
das adolescentes?

26

Decompor




FZ Achei engracado o que o CEO
disse no final: a analise de dados
faz com que vocé se sinta como se
soubesse menos ainda. Ele esta
errado em pensar assim, nao esta?

RZ Depende de como vocé vé

isso. Hoje em dia, cada vez mais
problemas podem ser resolvidos
utilizando as técnicas de analise de
dados. Esses s&o problemas que,

no passado, as pessoas resolveriam
usando a intui¢&o, ao invés de usar as
informagdes disponiveis.

FZ Entdo, os modelos mentais
parecem cada vez mais frageis
quando comparados a como eram
no passado?

R: Boa parte do papel do modelo
mental é fazer com que vocé
preencha as lacunas daquilo que
vocé ndo sabe. A boa noticia € que
a ferramenta de analise de dados
da a forga para preencher essas
lacunas de maneira sistematica, que
inspira confianga. Entéo, o sentido
do exercicio de especificar suas
incertezas em maiores detalhes é
ajuda-lo a enxergar os pontos cegos
que necessitam de muito trabalho
com dados empiricos.

Nio existem,
Perguntas Idiotas

FZ Mas, eu néo vou precisar
estar sempre usando os modelos
mentais para preencher as
lacunas do conhecimento como eu
entendo o mundo?

RZ Certamente...

FZ Porque mesmo que eu consiga
entender bem como as coisas
funcionam agora, daqui a dez
minutos o mundo estara diferente.

R: Exatamente. Vocé ndo
consegue saber tudo e 0 mundo

esta em constante mudanga. E por
isso que especificar o seu problema
rigorosamente e lidar com as
incertezas no seu modelo mental

é tdo importante. Vocé tem tanto
tempo e recurso para gastar tentando
resolver seu problema analitico,
entdo, responder essas perguntas vai
ajuda-lo a fazer isso com eficiéncia e
eficacia.

F: As coisas que vocé aprende

a partir dos seus modelos
estatisticos se encaixam nos seus
modelos mentais?

introducao a andlise de dados

,RI Com certeza. Os fatos e
fendmenos que vocé descobre nas
pesquisas de hoje normalmente se
tornam as presungdes que guiam
vocé na pesquisa de amanha. Pense
desta maneira: inevitavelmente, vocé
vai acabar tirando conclusdes erradas
dos seus modelos estatisticos.
Ninguém & perfeito. E quando essas
conclusdes fizerem parte dos seus
modelos mentais vocé vai querer
manté-las explicitas, para que vocé
possa reconhecer uma situagéo onde
precise voltar atras e muda-las.

FZ Entéo, modelos mentais
sd0 coisas que vocé pode testar
empiricamente?

Ri Sim, e vocé deve testa-los.
Vocé ndo pode testar tudo, mas tudo
no seu modelo deve ser possivel de
ser testado.

P: Como vocé muda seu modelo
mental?

RI Vocé esté prestes a descobrir...

0 CEQ pediu mais dados para
ajudar vocé a encontrar
segmentos de mercado fora
das garotas adolescentes.
Vamos dar uma olhada.
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abundantes entrando

A Acwe acabou de te enviar uma lista enorme de dados crus

Quando vocé pega novos dados, e

ainda nio fez nada para alteri-los, eles o P | R | G | e
sao considerados dados crus. Quase I e T T

sempre vocé precisaré manipular os 0410905 | rincesavicosa 5551 2002 | sizmes

, 05108 | cosmeticos Garoas ousas 2031 20s7 | sasss
dados que recebe de alguém de modo & pmuita
a deixa-los em um formato ttil para a informacgao... 15109008 | Macadistas Genis da Amrica 3754 w02 | ssaose

1- , A = mais do 2000 | ComitiasGarres o o o | swom
analise de niimeros que vocé quer fazer. Zzgfe‘/o cé precise. [mmm [ | o | o

25/09/08 | Atacadistas Gerais da América 2646 20012 $38.102

Apenas certifique-se de salvar os e e T T B
originais. E mantenha-os separados T T oo
de qualquer manipulagao de dados I e I I
que vocé fizer. Até mesmo os melhores . E—
analistas cometem erros, € vocé T e T T
sempre precisa comparar seu trabalho T T oo
com os dados crus. P T T

Sdo muuuuitos T o | o |
dados! O que eu fago? Por P e T Ry p—
onde comego? FYTTIRN ———— e oz | s

P R e

PR p— RS e

e [ommmommome | oo | o | o

Muitos dados podem ser§

I uma coisa boa.

/ Re axe Continue concentrado naquilo
que esta tentando fazer com os
dados. Se vocé sair do caminho
dos seus objetivos e suposigoes,

fica muito facil “se perder” em meio a um monte

de dados. Mas uma boa analise de dados tem tudo

a ver com manter-se concentrado no que vocé quer

aprender a partir dos dados.

Decompor
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introducao a andlise de dados

A

Exercicio

Escreva sua
resposta aqui.

Dé uma olhada bem de perto nesses dados e pense no modelo mental do
CEO. Esses dados se encaixam na ideia de que os consumidores séo todos
do grupo garotas adolescentes ou sugerem outros grupos?

Data Fornecedor I :;:T::i'&:g:s) ceEr::;e Custo
01/09/08 | Cosméticos Garotas Ousadas 5253 20817 $75.643
03/09/08 | Cosméticos Garotas Ousadas | 6148 20817 $88.531
04/09/08 | Princesa Vaidosa 8931 20012 $128.606
14/09/08 | Cosméticos Garotas Ousadas | 2031 20817 $29246
14/09/08 | Princesa Vaidosa 8029 20012 $115.618
15/09/08 | Atacadistas Gerais da América | 3754 20012 $54.058
20/09/08 | Cosméticos Garotas Ousadas | 7039 20817 $101.362
21/09/08 | Princesa Vaidosa 7478 20012 $107.683
25/09/08 | Atacadistas Gerais da América | 2646 20012 $38.102
26/09/08 | Cosméticos Garotas Ousadas | 6361 20817 $91.598
04/10/08 | Princesa Vaidosa 9481 20012 $136.526
07/10/08 | Atacadistas Gerais da América | 8598 20012 $123.811
09/10/08 | Cosméticos Garotas Ousadas 6333 20817 $91.195
12/10/08 | Atacadistas Gerais da América | 4813 20012 $69.307
15/10/08 | Princesa Vaidosa 1550 20012 $22.320
20/10/08 | Cosméticos Garotas Ousadas | 3230 20817 $46.512
25/10/08 | Cosméticos Garotas Ousadas 2064 20817 $29.722
27/10/08 | Atacadistas Gerais da América | 8298 20012 $119.491
28/10/08 | Princesa Vaidosa 8300 20012 $119.520
03/11/08 | Atacadistas Gerais da América | 6791 20012 $97.790
04/11/08 | Princesa Vaidosa 3775 20012 $54.360
10/11/08 | Cosméticos Garotas Ousadas | 8320 20817 $119.808
10/11/08 | Cosméticos Garotas Ousadas | 6160 20817 $88.704
10/11/08 | Atacadistas Gerais da América | 1894 20012 $27.274
15/11/08 | Princesa Vaidosa 1697 20012 $24.437
24/11/08 | Princesa Vaidosa 4825 20012 $69.480
28/11/08 | Cosméticos Garotas Ousadas | 6188 20817 $89.107
28/11/08 | Atacadistas Gerais da América | 4157 20012 $59.861
03/12/08 | Cosméticos Garotas Ousadas 6841 20817 $98.510
04/12/08 | Princesa Vaidosa 7483 20012 $107.755
06/12/08 | Atacadistas Gerais da América | 1462 20012 $21.053
11/12/08 | Atacadistas Gerais da América | 8680 20012 $124.992
14/12/08 | Cosméticos Garotas Ousadas 3221 20817 $46.382
14/12/08 | Princesa Vaidosa 6257 20012 $90.101
24/12/08 | Atacadistas Gerais da América | 4504 20012 $64.858
25/12/08 | Princesa Vaidosa 6157 20012 $88.661
28/12/08 | Cosméticos Garotas Ousadas 5943 20817 $85.579
07/01/09 | Cosméticos Garotas Ousadas | 4415 20817 $63,576
10/01/09 | Princesa Vaidosa 2726 20012 $39.254
10/01/09 | Atacadistas Gerais da América | 4937 20012 $71.093
15/01/09 | Cosméticos Garotas Ousadas 9602 20817 $138.269
18/01/09 | Atacadistas Gerais da América | 7025 20012 $101.160
20/01/09 | Princesa Vaidosa 4726 20012 $68.054
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esmiugar

Sou’géo do
Exercicio

Parece que essas
empresas vendem para
as adolescentes.

Nds podemos observar que a Acme.

estd vendendo para empresas

que certamente vendem para

adolescentes. 4

Cosméticos Garotas Ousadas e a
Princesa Vaidosa definitivamente

se_encaixam neste perfil. Mas

hd. outro distribuidor na lista:
"Atacadistas Gerais da Améerica’.

Pelo nome somente ndo dd _para

saber quem sdo os clientes, mas

pode valer a pena pe

Quem sdo
essas pessoas?

N Dé uma olhada bem de perto nesses dados e pense no modelo mental do
CEO. Esses dados se encaixam na ideia de que os consumidores séo todos
do grupo garotas adolescentes ou sugerem outros grupos?

Tamanho do

CEP de

Data Fornecedor lote (unidades) envio Custo
01/09/08 | Cosméticos Garotas Ousadas 5253 20817 $75.643
03/09/08 | Cosméticos Garotas Ousadas 6148 20817 $88.531
04/09/08 | Princesa Vaidosa 8931 20012 $128.606
14/09/08 | Cosméticos Garotas Ousadas | 2031 20817 $29246
14/09/08 | Princesa Vaidosa 8029 20012 $115.618
15/09/08 | Atacadistas Gerais da América | 3754 20012 $54.058
20/09/08 | Cosméticos Garotas Ousadas | 7039 20817 $101.362
21/09/08 | Princesa Vaidosa 7478 20012 $107.683
25/09/08 | Atacadistas Gerais da América | 2646 20012 $38.102
26/09/08 | Cosméticos Garotas Ousadas 6361 20817 $91.598
04/10/08 | Princesa Vaidosa 9481 20012 $136.526
07/10/08 | Atacadistas Gerais da América | 8598 20012 $123.811
09/10/08 | Cosméticos Garotas Ousadas 6333 20817 $91.195
12/10/08 | Atacadistas Gerais da América | 4813 20012 $69.307
15/10/08 | Princesa Vaidosa 1550 20012 $22.320
20/10/08 | Cosméticos Garotas Ousadas | 3230 20817 $46.512
25/10/08 | Cosméticos Garotas Ousadas 2064 20817 $29.722
27/10/08 | Atacadistas Gerais da América | 8298 20012 $119.491
28/10/08 | Princesa Vaidosa 8300 20012 $119.520
03/11/08 | Atacadistas Gerais da América | 6791 20012 $97.790
04/11/08 | Princesa Vaidosa 3775 20012 $54.360
10/11/08 | Cosméticos Garotas Ousadas 8320 20817 $119.808
10/11/08 | Cosméticos Garotas Ousadas | 6160 20817 $88.704
10/11/08 | Atacadistas Gerais da América | 1894 20012 $27.274
15/11/08 | Princesa Vaidosa 1697 20012 $24.437
24/11/08 | Princesa Vaidosa 4825 20012 $69.480
28/11/08 | Cosméticos Garotas Ousadas | 6188 20817 $89.107
28/11/08 | Atacadistas Gerais da América | 4157 20012 $59.861
03/12/08 | Cosméticos Garotas Ousadas 6841 20817 $98.510
04/12/08 | Princesa Vaidosa 7483 20012 $107.755
06/12/08 | Atacadistas Gerais da América | 1462 20012 $21.053
11/12/08 | Atacadistas Gerais da América | 8680 20012 $124.992
14/12/08 | Cosméticos Garotas Ousadas 3221 20817 $46.382
14/12/08 | Princesa Vaidosa 6257 20012 $90.101
24/12/08 | Atacadistas Gerais da América | 4504 20012 $64.858
25/12/08 | Princesa Vaidosa 6157 20012 $88.661
28/12/08 | Cosméticos Garotas Ousadas 5943 20817 $85.579
07/01/09 | Cosméticos Garotas Ousadas 4415 20817 $63,576
10/01/09 | Princesa Vaidosa 2726 20012 $39.254
10/01/09 | Atacadistas Gerais da América | 4937 20012 $71.093
15/01/09 | Cosméticos Garotas Ousadas 9602 20817 $138.269
18/01/09 | Atacadistas Gerais da América | 7025 20012 $101.160
20/01/09 | Princesa Vaidosa 4726 20012 $68.054
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Avaliar




introducao a andlise de dados

Hora de se aprofundar nos dados

Vocé olhou para a
quantidade massiva de

Cosméticos .
dados com uma tarefa bem Garotas Aéacaf_ilsc"(as
definida: descobrir quem Ousadas Aerrrlzlrsicaa

esta comprando o produto,

além das adolescentes. vende vende

para para
Vocé encontrou uma
empresa chamada
Atacadistas Gerais da
América. Quem sao eles? E
quem compra deles?

vende
para

adolescentesé‘

& uma boa ideia
classificar suas setas!

A pedido da Acme, a empresa Atacadistas Gerais da América enviou esta lista
dos clientes de HidrateMais. Essa informagéo te ajuda a descobrir quem esta
comprando?

Anote o que esses dados
+e dizem sobre quem'es-#a
comprando Hidrate/Mais.

.
Exercicio
Lista do distribuidor AGA dos ultimos seis meses,

término em 02/2009

Somente as vendas de HidrateMais

Vendedor Unidades %
Manutencio de Barba Masculina 9785 230 | e
Ltda
ClienteDificil.com 20100 46% | e
Produtos para Barba “Stu” 8093 19%
Cosméticos para Homens Ltda. o311 | e
Total 43289 | 100%




ideas

A pedido da Acme, a empresa Atacadistas Gerais da América enviou esta lista
- dos clientes de HidrateMais. Essa informagéo te ajuda a descobrir quem estéa
y - comprando?
Solucao do
- 8

Exel'elﬂo Parece que os homens
Lista do distribuidor AGA dos ultimos seis meses, estdo comprando
término em 02/2009 HidrateMais! Pela

Somente as vendas de HidrateMais

compradores da Acme,

Vendedor Unidades % era impossivel dizer
me:lr;utengao de Barba Masculina 9785 23% que havia homens,
ClienteDificil.com 20100 | 46% | Somerande o produte.
Produtos para Barba “Stu” 8093 19% Mas os Atacadistas
Cosmeéticos para Homens Ltda 5311 12% Gerais. da America

egtdo revendendo o
HidrateMais para )
Total 43289 | 100% | vendedores. de. produtos.

para_barbear!

Atacadistas americanos confirmam
sua impressao

E... parece que os velhotes
também gostam do produto, embora
estejam envergonhados de usar um
produto para adolescentes. Mas ele é
étimo para hidratar a pele apds o barbear!

Isso pode ser uma descoberta e tanto.

Parece que existe um grupo inteiro de pessoas
comprando HidrateMais e a Acme nem sabia da
existéncia delas.

Com um pouco de sorte, esse grupo de pessoas
pode ser a sua chance de fazer com que as
vendas da Acme crescam.

Avaliar
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introducao a andlise de dados

Estou intrigado. Essa informagdo pode
provocar uma enorme mudanga em como lidamos com
0s negdécios. Vocé poderia me mostrar como chegou a
essa conclusdo? E o que devemos fazer com essa nova
informagdo?

Vocé conseguiu chegar a etapa
final dessa analise.

E hora de escrever o relatério.
Lembre-se: mostre para seu cliente,
com todos os detalhes, como vocé
chegou a essa conclusdo. Como vocé
chegou até aqui?

E, finalmente, o que vocé sugere que
ele faga para melhorar os negdcios
baseado nas suas conclusdes? Como
essas informagoes podem ajuda-lo a
aumentar as vendas?

— Qe Aponte seu lapis

o Como o modelo mental mudou?
Que evidéncia o levou a essas conclusées?

Vocé ainda tem alguma incerteza?
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comunique-se

— \Apome seu [apis
AN Solugao

Como o modelo mental mudou?

Que evidéncia o levou a essas conclusbes?

Vocé ainda tem alguma incerteza?

Néo existem,
Perguntas Idiotas

F: Se eu precisar obter dados mais detalhados
para responder as minhas indagagées, como eu
saberei quando parar? Eu preciso chegar ao ponto de
entrevistar os clientes?

R: O quanto vocé deve avangar no sentido de achar
fontes de dados mais detalhadas é uma quest&o que
vocé mesmo tem de decidir. Neste caso, vocé procurou
até encontrar um outro segmento de mercado, € isso

foi suficiente para permitir a elaborag&o de uma nova
estratégia de vendas. Nos vamos falar mais sobre quando
parar de colher dados nos capitulos mais adiante.

F: Parece que o uso daquele modelo mental errado
no inicio foi devastador para a primeira analise que fiz.

Rt Sim, aquelas suposigdes incorretas no inicio
prejudicaram sua analise o levaram a conclus&o errada.
E por isso que é muito importante ter certeza de que seus
modelos s&o baseados nas suposigdes corretas desde

o inicio, e estar sempre pronto para voltar e redefini-

las assim que encontrar dados que perturbem essas
suposigdes.

34 Capitulo 1

F: A analise alguma vez acaba? Estou procurando
alguma finalidade com isso.

RZ Com certeza vocé consegue responder as grandes
questdes com a anélise de dados, mas nunca sabe-se
tudo. E mesmo que vocé soubesse tudo hoje, amanha
seria totalmente diferente. Sua recomedagao para vender
para 0s homens mais velhos pode estar certa hoje, mas a
Acme sempre vai precisar que as analises acompanhem
as vendas.

F: Parece deprimente.

RI Muito pelo contrario! Os analistas sdo como
detetives, e sempre existem mistérios a serem resolvidos.
E isso que torna a analise de dados téo divertida! Pense
em voltar atras, redefinir seus modelos e olhar para o
mundo através dos seus novos modelos, como se fossem
partes fundamentais do seu trabalho como analista de
dados, e ndo uma excegao a regra.

Decidir




introdugao a analise de dados

Aqui esta o que vocé fez

Dé uma ultima olhada pelos passos que vocé passou ao
tentar chegar a sua conclusdo sobre como aumentar as . .
. . Vocé sugeriu que
vendas do HidrateMais da Acme. aumentar os anancios
para as adolescentes
poderia fazer as vendas
. atingirem as metas
Vocé comparou

\Cf’::e u os elementos
gulu 5 iu do seu resumo
os dados e Vocé resum .

esclarecimento ‘;rzufmsabia
do cEO formato de
é) dados dteis.
|Definir|—> Decompor|——| Avaliar S

Depois, o relatdrio do mercado

(— das adolescentes desafiou

seu modelo mental.

Decompor|— | Avaliar | — [Decidir

Vocé r‘ecomendouj

Vocé descobriu

que hgmer\s aumentar o mercado
. também compram o dog homens mais
Vocé conseguiu HidrateMais. velhos.
. ) mais dado
Vocé analisou os cli‘ae/f\iess sdzbre
suas dreas de HidrateMaie

incertezas.

Bem, estou
convencido. Vamos

correr atrds dos
homens mais velhos!

vocé esta aqui P 35



decisoes espertas

Sua analise fez seu cliente
tomar uma decisao brilhante

Apds ele receber seu relatério, o CEO mobilizou
rapidamente a equipe de marketing e criou

a marca de hidratantes Pele Lisa, que é
simplesmente o HidrateMais com um nome novo.

A Acme resolveu imediatamente e
agressivamente divulgar SmoothLeather para
homens mais velhos. Veja o que aconteceu:

Venda bruta

Agqui € onde o CEO atual.

decidiu voltar o
mercado para homens
mais velhos.

Vendas

............................... pota de
....................... Vendas.

As vendas decolaram! Em dois meses, os
nimeros de vendas excederam a meta que vocé
viu no inicio do capitulo.

Parece que sua analise valeu a pena!

Decidir
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