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RESUMO:

Este trabalho explora estratégias essenciais na gestédo de estoques, destacando
o cross selling, a utilizagdo de ferramentas de Big Data e praticas eficazes de controle
de estoques. Inicialmente, abordamos a relevancia do cross selling como uma
estratégia que vai além do aumento de vendas, proporcionando uma experiéncia
personalizada ao cliente. Discutimos a influéncia positiva das ferramentas de Big Data
na analise de dados e previsdo de demanda, ressaltando sua contribuicdo para
aprimorar a eficiéncia operacional, especialmente utilizando programagao Python.A
disciplina do controle de estoques € examinada, enfocando sua importadncia na
otimizagdo de custos e na manutencdo do equilibrio entre oferta e demanda. Ao
explorar a aplicagao pratica desses conceitos, destacamos a importancia da previsao
de demanda e do layout eficiente de estoques para estratégias de cross selling.
Concluimos reconhecendo que a analise de dados € o elemento central dessas
praticas, fornecendo insights cruciais para decisdes informadas e melhorias

continuas.

Palavras-chave: Gestdo de Estoques, Cross Selling, Big Data, Controle de
Estoque, Previsdo de Demanda, Eficiéncia Operacional,Python.



ABSTRACT:

This paper explores essential strategies in inventory management, highlighting
cross-selling, the use of Big Data tools, and effective inventory control practices.
Initially, we address the relevance of cross-selling as a strategy that goes beyond
increasing sales, providing a personalized experience to the customer. We discuss the
positive influence of Big Data tools on data analysis and demand forecasting,
emphasizing their contribution to improving operational efficiency, especially using
Python programming. The discipline of inventory control is examined, focusing on its
importance in cost optimization and maintaining the balance between supply and
demand. By exploring the practical application of these concepts, we highlight the
importance of demand forecasting and efficient inventory layout for cross-selling
strategies. We conclude by recognizing that data analysis is the central element of
these practices, providing crucial insights for informed decisions and continuous

improvements.

Keywords: Inventory Management, Cross-Selling, Big Data, Inventory Control,

Demand Forecasting, Operational Efficiency, Python.
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1 INTRODUGAO

A eficiente gestdo de estoques € uma pega fundamental no quebra-cabeca da
logistica moderna e do sucesso comercial. O papel da logistica no armazenamento e
futura entrega dos produtos tem uma missao: A satisfacdo do cliente. E se
pudéssemos antecipar seus possiveis desejos, recomendando a eles o melhor combo
de produtos? Qual seria a reacéo deles se os produtos que mais compram estivessem
sempre a disposi¢cao? Este é objetivo deste artigo, que usando técnicas de estatistica
e ciéncia de dados, faca-se uma exploracdo sobre a correlagdo entre produtos,
mostrando como isso pode melhorar a gestdo de estoques e consequentemente gerar

um impulso de vendas.

Na complexidade dinamica logistica e comercial, a gestdo da cadeia de
suprimentos € uma peca vital que influencia diretamente a competitividade e a
resiliéncia empresarial. Ao mergulharmos no fascinante campo da Gestdo de
Estoques e Analise de Dados, Conhecimento € poder. Informagéo nos traz insights. A
educacéao é a premiagao. Ainda assim, a capacidade de extrair significado dos dados

€ a verdadeira maestria.

A intersecao entre logistica e vendas é um terreno fértil para inovagdes e
melhorias continuas. A compreensao da correlacdo entre diferentes produtos nao
apenas aprimora a eficiéncia operacional na gestdo de estoques, mas também
impulsiona estratégias de vendas inteligentes. A capacidade de antecipar padrées de
compra, adaptar-se as demandas do mercado e alinhar estrategicamente a oferta de
produtos contribui para uma cadeia de suprimentos agil e uma experiéncia de compra
excepcional para o cliente. A técnica de venda correlacionada mais conhecida como
“Cross-Sell” sera uma das estratégias explanadas no presente artigo, demonstrando

uma das estratégias por tras da correlagdo entre produtos.

Alicercados na era da informacéo, a construgcio técnica € essencial para extrair
insights valiosos a partir dos dados disponiveis. Neste estudo, ndo apenas
exploraremos a teoria por tras da correlacdo de produtos, mas também destacaremos
a aplicacao pratica da analise de dados. Utilizando técnicas e ferramentas avancadas,
como a linguagem de programagao Python, buscaremos desvendar padrées ocultos
nos dados, proporcionando uma base solida para decisdes informadas.
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O objetivo deste artigo € gerar estratégias para area comercial e logistica de uma
empresa de Materiais de Construgdo que tem grande influéncia no mercado e entéao,
utilizando dados histéricos de vendas, sera desenvolvido uma analise dos dados,que
ira revelar aos decisores das referidas areas quais sao os produtos que mais vendem
em conjunto, possibilitado uma gama de oportunidades para gestao de promocgoes,

ofertas personalizadas a clientes, layoutizagdo de estoque e previsdo de demanda.

Aintegragao de ferramentas de Big Data na gestado de estoques representa uma
revolucao significativa. A crescente disponibilidade e acessibilidade de dados em
grande escala possibilitam andlises mais profundas e precisas. Ferramentas de Big
Data permitem ndo apenas a identificacdo de padrées de compra, mas também a
previsdo de demanda com base em uma gama diversificada de variaveis. Ao utilizar
algoritmos avancgados, as empresas podem tomar decisbées informadas em tempo
real, otimizando a gestdo de estoques, minimizando riscos e maximizando

oportunidades de lucro.

Neste contexto dindmico, a interconexao desses elementos — cross selling,
ferramentas de Big Data e controle de estoques — n&o apenas aprimora a eficiéncia
operacional, mas também impulsiona a inovacgao. A capacidade de compreender os
padroes de compra dos clientes, antecipar mudangas na demanda e personalizar
ofertas permite que as empresas se destaquem em um mercado cada vez mais
competitivo. A medida que nos aprofundamos nesses temas, exploraremos como
esses elementos convergem para criar estratégias sinérgicas na gestdo moderna de
estoques, onde a analise de dados se torna uma ferramenta estratégica indispensavel

para impulsionar o sucesso organizacional
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2 REFERECIAL TEORICO
2.1 ANALISE DE DADOS E BIG DATA

No contexto da gestdo logistica, a analise de dados desempenha um papel
fundamental, oferecendo insights valiosos para aprimorar estratégias e processos.
Como mencionado por Da Silva e Guedes (2023), a analise de dados € uma
abordagem crucial para entender padrées de comportamento do usuario, e essa
metodologia pode ser aplicada de forma inovadora na logistica para otimizar

operagoes.

Silvestre (2007) destaca que a analise de dados € essencial para descrever,
analisar, coletar e interpretar conjuntos de dados. Na logistica, esse processo fornece
uma visao aprofundada dos padrdes de demanda, comportamento do consumidor e
eficiéncia operacional. Ao aplicar métodos estatisticos, € possivel identificar
correlagdes significativas e padrées que informam a tomada de decisdes estratégicas.
A analise de dados torna-se, assim, um pilar crucial na gestao logistica, permitindo
uma abordagem mais proativa e baseada em dados para otimizar a cadeia de

suprimentos.
2.2 PYTHON E CIENCIA DE DADOS

A linguagem de programagao Python emerge como uma ferramenta poderosa
para a analise de dados, conforme ressaltado por Lopes et al. (2019). Sua
versatilidade e ampla adogcdo em ambientes de desenvolvimento de software fazem
dela uma escolha ideal para integrar analises de dados a légica operacional. Com
bibliotecas especializadas como Pandas, NumPy e Scikit-Learn, Python oferece
recursos robustos para manipulagcdo, visualizagdo e modelagem de dados. A
aplicacao pratica de Python na logistica permite a implementacédo eficiente de
algoritmos de regras de associagdo, contribuindo diretamente para a eficacia das
estratégias de Cross Selling.

No desenvolvimento da solugdo em Python para nosso estudo de Cross - Selling,
serdo empregadas diversas bibliotecas fundamentais para a manipulagao eficiente e
a analise de dados. Uma peca central nesse processo € a biblioteca Pandas, que
desempenha um papel crucial ao permitir a leitura e organizagéo dos dados a partir

de um arquivo Excel. O método pd.read_excel é utilizado para carregar os dados do
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arquivo, e o Pandas facilita a manipulagao desses dados, tornando possivel organizar

as transacoes e produtos de maneira eficaz.

A biblioteca itertools, por sua vez, é empregada para gerar todas as
combinacgdes possiveis de produtos em cada transacao. A funcdo combinations
desta biblioteca é essencial para a geragao sistematica dessas combinagdes, um

passo fundamental na analise de associagao entre produtos.

No contexto da contagem das ocorréncias de cada combinagao de produtos, a
biblioteca Counter proveniente do médulo collections desempenha um papel vital. A
classe Counter € empregada para contar a frequéncia das combinagdes geradas,
fornecendo insights importantes sobre quais produtos estdo mais frequentemente

associados em transacgoes.

Além disso, a funcionalidade explode do Pandas é utilizada para transformar
listas de produtos em diferentes linhas, uma etapa crucial para organizar os dados de

maneira apropriada para a analise subsequente.

Por fim, a biblioteca ExcelWriter do Pandas € empregada para escrever os
resultados da analise em um arquivo Excel. A funcao to_excel permite a exportagao
eficiente dos resultados para um formato amplamente utilizado, tornando-os

acessiveis e prontos para futuras analises ou apresentacoes.
2.3 CROSS - SELLING

O cross-selling, ou venda cruzada, representa uma estratégia de marketing que
vai além da simples transagdo comercial. Anabela Maria Teixeira Nogueira (2014)
destaca que essa abordagem n&o apenas oferece a oportunidade de aumentar os
lucros por meio da aquisicdo de produtos complementares, mas também desempenha
um papel crucial no aumento do valor do cliente para a instituicdo. Em sintonia com
essa perspectiva, Philip Kotler (2000) ressalta que empresas privadas ndo devem
direcionar exclusivamente seus esfor¢cos para a busca de lucros, mas sim para a
criacdo de valor superior para o cliente. Este referencial tedrico visa explorar a
esséncia do cross-selling, compreendendo sua dindmica e importancia,

especialmente no contexto logistico.

As vendas cruzadas sao uma estratégia na qual uma empresa oferece produtos

ou servigos adicionais que complementam a compra inicial do cliente. Essa pratica
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visa nao apenas atender as necessidades imediatas do consumidor, mas também
aprimorar sua experiéncia, proporcionando solugées abrangentes. Nogueira (2014)
destaca que essa abordagem né&o se limita a simples oferta de produtos, mas busca
estabelecer uma conexao mais profunda com o cliente. Ao compreender as
preferéncias e necessidades individuais, as empresas podem apresentar ofertas

personalizadas, fortalecendo o relacionamento e fomentando a fidelidade do cliente.

No contexto logistico, o cross-selling desempenha um papel estratégico na
gestao de estoques e na otimizagao da cadeia de suprimentos. Ao oferecer produtos
complementares, as empresas podem influenciar padrées de compra, direcionando a
demanda para itens que se alinham a sua capacidade de estoque e distribuicdo. Essa
influéncia na demanda nao apenas aprimora a eficiéncia operacional, mas também
impacta positivamente os custos logisticos associados ao armazenamento e

movimentag¢ao de mercadorias.

As vantagens do cross selling na area logistica sdo evidentes na maximizagao
da utilizagdo dos recursos de estoque e na criagdo de sinergias entre produtos. No
entanto, Kotler (2000) adverte que o sucesso do cross selling esta intrinsecamente
ligado a capacidade da empresa de compreender profundamente as necessidades do
cliente. Desafios podem surgir quando a oferta de produtos adicionais ndo esta
alinhada as expectativas do consumidor ou quando a logistica de entrega desses
produtos complementares nao é eficaz. Assim, a efetiva implementacdo do cross
selling na area logistica requer uma abordagem estratégica e uma compreenséo

solida das dindmicas do mercado

A efetiva implementag&o do cross selling na logistica depende significativamente
da integragdo com sistemas logisticos avangados. A automagao de processos, como
rastreamento de estoque em tempo real e gestdo de pedidos, desempenha um papel
crucial. Esses sistemas permitem uma visibilidade aprimorada da disponibilidade de
produtos, facilitando a identificacdo de oportunidades para aplicar estratégias de cross
selling. Alem disso, a integracdo com sistemas de previsdo de demanda contribui para
a antecipacido das necessidades do cliente, permitindo que a empresa se prepare

adequadamente para atender a demanda gerada por essas ofertas complementares.

Outro aspecto crucial € o estabelecimento de parcerias logisticas estratégicas.

Ao colaborar estreitamente com fornecedores e parceiros na cadeia de
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abastecimento, as empresas podem aprimorar suas capacidades logisticas para
atender eficientemente as demandas geradas pelo cross selling. Essas parcerias
possibilitam o compartiihamento de informagbes em tempo real, promovendo uma
coordenacéo eficaz desde a producéo até a entrega ao cliente. A logistica reversa
também se beneficia, pois o cross selling pode resultar em devolugdes ou trocas de

produtos, e uma abordagem logistica integrada facilita a gestao desses processos.
2.4 GESTAO DE ESTOQUES E CROSS - SELLING

A gestdo de estoques desempenha um papel vital nas operagbes de uma
empresa, e a eficacia desse processo pode ser aprimorada consideravelmente ao
integrar estratégias de cross selling. Como mencionado por Garcia et al. (2006), tanto
a falta quanto o excesso de estoque séo prejudiciais, destacando a importancia de
equilibrar a oferta e a demanda. Integrar o cross selling na gestédo de estoques envolve

uma abordagem proativa que considera a interconexao entre diferentes produtos.

Ao empregar estratégias de cross selling, a empresa pode otimizar a gestao de
estoques considerando a venda conjunta de produtos relacionados. A previsao de
demanda, conforme ressaltado por Silva (2020), € um componente essencial desse
processo, fornecendo uma visao holistica das necessidades futuras. Se produtos
especificos sdo frequentemente comprados em conjunto, a previsdo de demanda
pode ser ajustada para garantir que a empresa mantenha niveis adequados de ambos
os produtos, evitando escassez ou excesso de estoque.

A curva ABC, uma ferramenta valiosa de gestao de estoques, pode ser aplicada
de forma estratégica para identificar os produtos com maior impacto financeiro, como
destacado por Bruno (2021). Ao considerar o cross selling, a curva ABC pode orientar
a empresa na identificagcdo dos produtos que frequentemente sdo adquiridos em
conjunto. Isso influencia ndo apenas a organizacgéao fisica dos produtos no estoque,
mas também a disposicdo estratégica na area de venda, facilitando a compra

simultanea.

A layoutizagdo, tema abordado por Bruno (2021), torna-se crucial na
implementagdo de estratégias de cross selling. Organizar produtos relacionados
préximos tanto na area de venda quanto no estoque otimiza a experiéncia do cliente,
tornando mais facil encontrar e comprar produtos complementares. Essa abordagem

nao apenas agiliza o tempo necessario para localizar itens no estoque, mas também
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promove a venda cruzada, incentivando os clientes a explorarem produtos

relacionados.
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3 METODOLOGIA
3.1 Quanto aos fins

Como base para estruturagéo da metodologia deste estudo foi utilizado o estudo
Metodologia cientifica: um manual para a realizagado de pesquisas em Administragao
(2011) que cita autores como VERGARA (2000) e GIL (1999). Segundo VERGARA
(2000) esta pesquisa é caracterizada como exploratéria, pois se destina a descrever
através de analises o comportamento de compra dos clientes, tendo sido encontrados
poucos estudos descritivos anteriores semelhantes. E GIL (1999) acrescenta que a
pesquisa descritiva tem como principal fundamento a descricdo das caracteristicas de
uma populacdo ou fendbmeno e no caso deste estudo, sera a descricdo de um

fendbmeno.
3.2 Quanto aos meios

Ainda citando VERGARA(1990), este artigo quanto aos meios é classificada
como Estudo de Caso, o qual foi realizado em uma empresa amazonense de materiais
de construcdo, com objetivo de impulsionar as vendas e gerar estratégias para as
partes estratégicas tanto de logistica como de compras, marketing e comercial. O
estudo realizado na empresa é baseado em uma analise exploratéria dos dados de
vendas da empresa onde iremos descobrir padroes de compras dos clientes que ainda

nao eram explicitos para a organizagao
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4 ESTUDO DE CASO

O Estudo de Caso do Presente trabalho foi conduzido em uma Empresa
Amazonense de Materiais de Construcéo, que tem entre seu Portfélio de Produtos, os
segmentos de Marcenaria, ACM, Vidragaria, Tintas e entre outros, sendo o principal
segmento o de Marcenaria. A empresa € uma das mais atuantes na regido tendo
também concorrentes a altura, e por isso também pediu sigilo quanto a sua identidade

e valores de faturamento anual.

A Instituicdo cedeu para a pesquisa uma Base de Dados para que fossem
desenvolvidas as analises necessarias. O periodo de analise utilizado € de margo de
2023, que foi 0 més no qual a empresa mais faturou em sua historia, para buscarmos
padroes de compra que ocorreram nesse periodo para que houvesse tanto sucesso
nas vendas. A pesquisa foi feita com o aval do Gerente Comercial da empresa que
diariamente busca insights para melhorias através dos dados e a planilha com os
resultados da pesquisa foram enviados para o mesmo e para o time de Marketing,

para possiveis geragdes de estratégias.

Na pesquisa realizada foram utilizados dados préprios da empresa, retirados e
exportados de um sistema que traz informacdes vitais sobre produtos, clientes e
vendas no decorrer dos anos da empresa. Os dados exportados do sistema foram
armazenados em uma planilha em excel que contém a estrutura apresentada na

Tabela:

Tabela 1 — Base de Dados

Produto Numero Faturament
Transacao Venda | o Liquido

22382 - PARAFUSO CHATO 3212905 R$ 1,98
4.2X38MM PHILIPS AGULHA

16676 - BUCHA S-06 NYLON 3212905 R$ 6,00

7908 - FITABORDA LACCABRANCO 3212907 R$ 18,19
NEVE 0.45X35M

16669 - PARAFUSO MDF CHATO PH 3212907 R$ 1,72
4.0X40MM

11737 - DOBRADICA CRO RETA 3212907 R$ 2,30
35MM C CALCO FIXO
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10997 - COLA ADESIVO 3212907 R$ 4,98
INSTANTANEO LIQUID 100G LEO

5667 - PERFIL VEDABOX PTO 4MT 3212911 R$ 2,91

3803 - POLIESTIRENO AMAZONAS 3212911 R$ 18,62
VERDE 0.98X1.8 *

21026 - PERFIL FCO BX185 BOX 3212911 R$ 22,34
FECHAMENTO QUADRO*

6094 - NOVA RAIZ SLT 3212919 R$ 30,00
(0910.09300.021)

4101 - LIXA FINA RHYNODRY P/ 3212919 R$ 1,99
MDF 230X280MM P500

16684 - PARAFUSO MDF CHATO PH 3212928 R$ 11,63
3.5X14MM

16662 - PARAFUSO MDF CHATO PH 3212928 R$ 1,65
3.5X25MM

11605 - TAPA FURO CINAMOMO 3212928 R$ 2,04
13MM

6997 - MDF BRANCO 2F 2,75X1,85 3212935 R$ 420,00
X15MM

Como explicitado na tabela, cada linha representa um produto comprado na
primeira coluna. A segunda coluna de “Numero Transacao Venda” é uma coluna que
exibe os pedidos de compra que pode conter varios produtos. Exemplo, o pedido
3212905 contém os produtos “22382 - PARAFUSO CHATO 4.2X38MM PHILIPS
AGULHA” e “16676 - BUCHA S-06 NYLON”, que no caso foram os produtos adquiridos

no pedido de venda em questao.

E agora inicia-se a parte onde iremos utilizar a linguagem de programacao

Python para analisar os dados extraidos do sistema da empresa:

Para podermos descobrir quais as vendas cruzadas que mais ocorrem na
organizagao teremos que saber em quantos pedidos cada combinagcéo de produtos

aconteceu, e para isso sera necessario gerar todas as combinag¢des de produtos que
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ocorreram nos pedidos em questao e para fazermos isso iremos utilizar a linguagem

de programacéao Python que foi feito da Seguinte forma:

Figura 1 - Importando Bibliotecas

O cdédigo comega com a importagdo de bibliotecas essenciais para o
processamento e manipulagdo de dados. O Pandas (pd) é utilizado para criar e
manipular DataFrames, que sdo estruturas de dados tabulares eficientes em Python.
A biblioteca itertools € empregada para gerar combinag¢des de produtos, enquanto

Counter auxilia na contagem de ocorréncias dessas combinacgdes.

Figura 2 - Carregando Arquivo

caminho *Cross selling

CO.X

dados = pd.read_excel(caminho)

dadosnec = dados[["Produto”,

Em seguida, o codigo carrega dados de um arquivo Excel chamado 'Cross selling
Margo.xIsx' usando o Pandas. Ele seleciona apenas as colunas relevantes, "Produto”

e "Numero Transacao Venda", para simplificar o conjunto de dados.

Figura 3 - Agrupando Dados

transacoes = dadosnec.groupby('Numero Transacao Venda')['Produto’].apply(list).reset_index()

Para entender as transagdes de venda, o codigo agrupa os dados pela coluna
'Numero Transacao Venda' e cria listas de produtos associados a cada transacéao.
Esse passo é fundamental para a analise subsequente, pois fornece uma visao clara

das combinag¢des de produtos comprados juntos.

Figura 4 - Contando combinagdes

ocorrencias_combinacoes = transacoes['Produto’].apply( : list(combinations(sorted(x), 2))).explode().value_counts()

A parte central do cédigo € a contagem das ocorréncias de combinag¢des unicas
de dois produtos em cada transacdo. Isso € alcancado através da aplicagao de
combinations do itertools e, em seguida, explode e value_counts no DataFrame
do Pandas. O resultado € uma série que contém as combinagcdes mais frequentes e o

numero de vezes que ocorrem.
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Figura 5 - Criando Dataframes

resultado_df = pd.DataFi (ocorrencias_combinacoes.reset_index())
resultado_df.columns Produtos’, ‘'OcorrenciasProdutosCasados’]

s ' ].tolist(), index=resultado_df.index)

O codigo organiza essas informagdes em um novo DataFrame, renomeando as
colunas para melhor compreensao. As colunas originais sdo substituidas por duas
novas colunas, 'Produto1' e 'Produto2’, para simplificar a manipulagcdo dos dados.

Figura 7 - Retirando coluna redundante

resultado_df.drop(columns=[ "Produtos’] inplace=

A coluna original 'Produtos' é removida pois agora as informagdes estao

distribuidas em 'Produto1' e 'Produto2’, trazendo assim uma visdo mais limpa ao leitor

sem informagdes redundantes.

Figura 8 - Exportando para excel

resultado_df.to_excel( 'resultados_combinacoes.xlsx’

Por fim, o DataFrame resultante € salvo em um novo arquivo Excel chamado
'resultados _combinacoes.xlsx'. Isso permite a analise facil das combinacbes mais

relevantes para futuras estratégias de cross selling.

Todo esse codigo ira gerar uma tabela que trara nosso resultado que nos ira
definir quantos pedidos cada combinacdo teve e quais sdo os pedidos que mais
vendem de forma cruzada, chegando ao nosso objetivo, para repassarmos
informagdes e estratégias para as partes interessadas e a tabela final ficara com a

seguinte estrutura:

Tabela 2 - Produtos Casados

Ocorréncias Produto1 Produto2
Produtos
Casados
8 12280 - CHAPA ALUMINIO 9885 - CHAPA ALUMINIO
LISA 6000X1250X2.9MM IAA CORRUG 2500X1000X1.5 IAA
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CAVERNA P BARCO LEVE *

9 18921 - PERFIL NAT CT022 9885 - CHAPA ALUMINIO
CANTONEIRA 1.1/4X1/8" CORRUG 2500X1000X1.5 IAA
11 19630 - PERFIL NAT CT019 9885 - CHAPA ALUMINIO
NAV CANTONEIRA 1X1X1/8 CORRUG 2500X1000X1.5 IAA
11 20013 - PERFIL NAT TR055 9885 - CHAPA ALUMINIO
TUBO REDOND 1.1/4X1/16* CORRUG 2500X1000X1.5 IAA
9 20630 - PERFIL NAT PU222 9885 - CHAPA ALUMINIO
NAV "U" 2X1"X2MM CORRUG 2500X1000X1.5 IAA
8 21442 - PERFIL NAT TR041 9885 - CHAPA ALUMINIO
TUBO REDONDO 1X2MM * CORRUG 2500X1000X1.5 IAA
8 22320 - PARTES E PECAS 9885 - CHAPA ALUMINIO
SOLDA MIG 1.00MM 6KG CORRUG 2500X1000X1.5 IAA
9 23399 - PERFIL NAT BA130 9885 - CHAPA ALUMINIO

CORRUG 2500X1000X1.5 IAA

Foi gerada uma tabela que apresenta as combinagdes de produtos e quantas

vezes essas combinacdes efetivamente ocorreram, a 2° e 3° colunas representa os

pares de produtos, e a primeira a quantidade de vezes que essas combinacdes

ocorreram.
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5. RESULTADOS E DISCUSSOES

Os resultados encontrados apos a pesquisa exploratéria e utilizacdo de
ferramentas para analise de dados trouxe informacdes relevantes sobre os habitos de
compra dos clientes e nos demonstram muito sobre a dindmica do setor de material
de construgdo amazonense e do tipo de busca que os clientes tém e na seguinte
tabela temos o resultado final quanto aos produtos que mais vendem em conjunto na

empresa:

Tabela 3 - Top 10 Cross - Selling

Ocorréncia Produto1 Produto2
S Produtos
Casados
302 16665 - PARAFUSO MDF 16667 - PARAFUSO
CHATO PH 4.0X16MM MDF CHATO PH 4.0X25MM
264 7547 - SERVICO CORTE 7550 - SERVICO FITA
MARCENEIRO MARCENEIRO
214 10997 - COLA ADESIVO 2373 - COLA
INSTANTANEO LIQUID 100G | CONTATO FORMILINE
LEO GALAO 2,8KG
194 16216 - SUPORTE CRO 2 16665 - PARAFUSO
FUROS C 100 UND MDF CHATO PH 4.0X16MM
182 16665 - PARAFUSO MDF 2373 - COLA
CHATO PH 4.0X16MM CONTATO FORMILINE
GALAO 2,8KG
179 10997 - COLA ADESIVO 16665 - PARAFUSO
INSTANTANEO LIQUID 100G | MDF CHATO PH 4.0X16MM
LEO
151 16665 - PARAFUSO MDF 16669 - PARAFUSO
CHATO PH 4.0X16MM MDF CHATO PH 4.0X40MM
149 16665 - PARAFUSO MDF 16731 - PARAFUSO
CHATO PH 4.0X16MM MDF CHATO PH 4.0X45MM
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145 14561 - ESTOPA BRANCA 2373 - COLA
LEO 500 GR CONTATO FORMILINE

GALAO 2,8KG
134 16667 - PARAFUSO MDF 2373 - COLA
CHATO PH 4.0X25MM CONTATO FORMILINE

GALAO 2,8KG

Atabela apresenta as top 10 vendas cruzadas que mais ocorreram no més onde
a organizagao teve o maior pico de vendas da sua historia. Esses sao produtos que
predominantemente pertencem ao setor de marcenaria, o que revela que as maiores

vendas cruzadas sao iniciadas por cliente marceneiros.

Tais resultados foram repassados para os lideres da equipe comercial que irdo
se juntar ao marketing e logistica para elaborarem possiveis estratégias como
Promogdes de Vendas Casada do tipo “Compre e Leve”, ou entdo “Compre um

produto e ganhe desconto em outro”.

O primeiro resultado apresenta dois parafusos diferentes como o topo dos
produtos mais vendidos em cross-selling, o que pode significar que um cliente quando
vem comprar na empresa busca variedade, ndo apenas um tamanho ou espessura
de produto, mas talvez varios tamanhos e espessuras. Logo apos vem o “SERVICO
CORTE MARCENEIRO” E “SERVICO FITA MARCENEIRO”, o que significa que
quando um cliente compra um MDF ele ndo somente o compra, mas também pede
para corta-lo a seu gosto e fazer o acabamento das laterais com fita. Tudo isso
demonstra padrées de compras do Cliente.

No Artigo de SANTOS apud Akura & Srinivasan (2016) € abordado que o “cross
-selling € um grande motivador para a diminuicdo da perda de clientes”, o que se
mostra claro, pois quando um cliente vai a alguma loja e la encontra tudo o que
necessita, e além disso € lhe oferecido ainda mais valor, a lealdade e a fidelizacao

aumentam.

A tese de Mestrado de CAMACHO(2015) que utilizou como segmento a area de
transfers e viagens confirma que, cross selling € uma estratégia para cativar clientes,
observando seu comportamento de compra, para oferecer ofertas personalizadas que

sejam de seu interesse. Tais autores também confirmam que a estratégia de cross
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selling esta extremamente ligada ao comportamento de compra do cliente, e como

através desse comportamento podemos encanta-los.
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6. CONSIDERAGOES FINAIS

A metodologia empregada neste estudo de caso permitiu uma analise
aprofundada dos padrées de compras dos clientes em uma empresa amazonense de
materiais de construgdo. A abordagem exploratéria, fundamentada na analise de
dados, visou identificar padroes de compra que ndo eram explicitamente percebidos
pela organizagdo, fornecendo insights estratégicos para diversas areas, como

logistica, compras, marketing e comercial.

A coleta de dados foi realizada utilizando informagdes proprias da empresa,
exportadas de um sistema interno que continha dados cruciais sobre produtos,
clientes e vendas ao longo dos anos. A descricdo detalhada da técnica de coleta,
exemplificada por meio de uma tabela, proporcionou transparéncia quanto a fonte e a

estrutura dos dados utilizados na pesquisa.

A secao sobre os meios abrangeu a aplicagao pratica da analise de dados. O
uso da linguagem de programacgao Python, com bibliotecas como Pandas, itertools e
collections, demonstrou como foram geradas as combinagdes de produtos mais
frequentes nos pedidos de compra. A explicagdo passo a passo do codigo enriqueceu

a compreensao do leitor sobre a manipulacao e analise dos dados.

Os resultados obtidos revelaram informacdes valiosas sobre os habitos de
compra dos clientes, especialmente destacando as combinagdes de produtos que
mais ocorreram. A apresentacao de uma tabela final com as principais ocorréncias de
produtos casados proporcionou uma visao clara e objetiva das estratégias de cross-
selling que poderiam ser exploradas. A discussdo sobre as implicagbes desses
resultados na dindmica do setor de materiais de construcdo amazonense e a
identificacdo de padrdes especificos, como a preferéncia de clientes marceneiros,

agregaram profundidade a analise.

A conclusédo enfatiza a aplicabilidade pratica dos resultados ao repassar as
informacdes para as partes interessadas. Destaca-se a colaboragao entre lideres da
equipe comercial, marketing e logistica na formulagcdo de estratégias, como
promogdes de vendas casadas. O encerramento do estudo sugere uma agao
imediata, transformando as descobertas em iniciativas tangiveis que podem

impulsionar as vendas e agregar valor ao negadcio.
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Em sintese, a pesquisa exploratoria e a analise de dados desempenharam
papeéis cruciais na descoberta de padrdes de compras, fornecendo a empresa uma
base sdlida para desenvolver estratégias eficazes de cross-selling, alinhadas com as
necessidades e comportamentos dos clientes.
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