CASASBAHIA

O impacto do Loogbox no incremento das vendas: estudo com 44 mil vendedoras e

vendedores do Grupo Casas Bahia

Sumario

O Loogbox realizou uma andlise abrangente envolvendo 44 mil vendedores do Grupo
Casas Bahia (anteriormente Via Varejo) para avaliar o impacto do uso de dados no
desempenho de vendas. Dois estudos principais foram conduzidos: o primeiro, uma analise
de correlacdao com dados de 2018 e 2022, investigou a relagao entre o uso do Loogbox e o
atingimento de metas de vendas. O segundo estudo, focado no impacto, utilizou dados de
2023 para avaliar como o uso da solucdo influencia os resultados de vendas, apds a
correlacdo ter sido estabelecida. Os estudos confirmaram que o acesso a informacoes
relevantes melhora significativamente o desempenho dos vendedores e demonstra uma
relacdo direta entre o uso eficaz de dados e o sucesso no alcance das metas de vendas. A
distancia de performance entre vendedores que aumentam e diminuem o seu engajamento,
chega a quase 50 pontos percentuais.

Sobre as Casas Bahia
O Grupo Casas Bahia tem como propdsito ser a plataforma lider de relacionamento e
consumo para o publico brasileiro, integrando produtos, servicos, solugdes financeiras e

uma logistica eficiente de maneira omnicanal. Diferencia-se por sua presenca marcante



tanto no online quanto no fisico, apoiando-se em marcas reconhecidas e uma rede logistica
que garante eficiéncia e conveniéncia em todo o Brasil. Focado na democratizacdo do
crédito e na constante evolucdo, o grupo se destaca por reinventar e expandir seu alcance
no setor de varejo.

O Estudo

Em 2017, com o objetivo de facilitar o acesso as informacdes nas operacoes das lojas, o
Grupo Casas Bahia implementou o Loogbox para 1.000 gerentes de loja. Diante do
engajamento positivo observado no primeiro ano, em 2018 a diretoria decidiu expandir o
uso da solugdo para os 18 mil vendedores, permitindo-lhes consultar suas metas diarias
através da ferramenta. A resposta positiva do engajamento com os vendedores suscitou
algumas questoes: Existiria uma relacao entre o desempenho do time de vendas e o uso do
Loogbox para acesso a informacdo? Em caso afirmativo, qual seria o impacto do Loogbox
nesses resultados?

Isso levou a iniciativa de um estudo exploratdrio para investigar se havia alguma correlacdo
entre o volume de perguntas feitas pela forca de vendas no Loogbox e o cumprimento de
suas metas. Adotando uma abordagem comparativa, o estudo analisou os usuarios que
acessavam a plataforma diariamente para monitorar suas metas em contraste com aqueles

que nao o faziam.

Estudo | - A Correlacao entre Grupos de Engajamento e Atingimento da Meta

2018 foi o ano da adocdo e expansao do Loogbox pelo time de vendas do Grupo Casas
Bahia. O foco principal era a integracdo da solucdo as praticas didrias de vendas e o

engajamento dos vendedores com a nova ferramenta.

Nesse primeiro estudo, acompanhamos os 8 meses iniciais de uso do Loogbox por 23.713
vendedores e vendedoras. Sé foram considerados os dados de usudrios que trabalharam no
minimo 20 dias no més, e que tiveram metas mensais definidas. Os usuarios foram divididos
em 4 grupos de engajamento: "Sem uso", "Baixo uso", "Médio uso" e "Alto uso".
Separamos o grupo dos que ainda nao estavam usando a plataforma, e dividimos os demais
grupos por tercil conforme a quantidade de perguntas feitas na solucao, representando o
nivel de engajamento dos usuarios. A distribuicdo dos grupos, por uso, esta apresentada no

grafico abaixo:
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Alto uso - 62 perguntas/més
Médio uso - 16 perguntas/més
Baixo uso - 4 perguntas/més

Semuso - 0 perguntas/més

O grafico mostra que ao longo dos primeiros meses do projeto os usudrios passaram a
consultar cada vez mais a plataforma. Restava saber se esse engajamento estaria
relacionado, de alguma forma, com o atingimento de suas metas. Chegamos aos seguintes

resultados:



Atingimento da Meta por Grupo de Engajamento
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No grafico acima, é possivel notar uma diferenca expressiva de resultados entre os grupos
de uso, que fica ainda mais acentuada no decorrer dos meses, a medida que o engajamento
dos usudrios com o Loogbox aumenta. Em agosto de 2018, no inicio do projeto, a diferenca
de resultados entre os grupos de Baixo e Alto engajamento era de aproximadamente +9,2

pp. Em marco de 2019, oito meses depois, a diferenca de resultados chegou a +25 pp.

Em 2024, repetimos o estudo de correlacdo com dados atualizados de 2022, chegando a
resultados similares. Com a ferramenta ja amplamente disseminada na empresa, o grupo
"Sem uso" reduziu-se para menos de 5% de representatividade. Entretanto, tal como
ocorrido em 2018, o padrdo de engajamento entre os usuarios com Baixo, Médio e Alto uso
continuou a mostrar trajetodrias distintas, sem intersecdes, conservando a mesma diferenca

de +25 pp no atingimento das metas entre os grupos de Baixo e Alto uso da solucao.
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O primeiro estudo demonstra uma correlagao evidente entre o uso do Loogbox para o
acesso a informacdo e o sucesso do time de vendas das Casas Bahia em atingir suas metas
individuais. Esse achado representa um avanco significativo na compreensdo da dindmica



entre o engajamento com a ferramenta e o desempenho nas metas. No entanto, é
necessario reconhecer que 'correlacdo' ndo implica diretamente 'causacao'. Para determinar

a existéncia de uma relacao causal, foi necessario aprofundar a nossa analise

Estudo Il - O Impacto do Loogbox nos Resultados da Empresa

O segundo estudo foi realizado em 2024, com dados de janeiro a dezembro de 2023,
envolvendo 19.624 vendedores. Assim como no estudo anterior, sé foram considerados os
dados de usuarios que trabalharam no minimo 20 dias no més, e que tiveram metas
mensais definidas. O periodo de 12 meses permitiu uma analise mais aprofundada do

impacto continuo do Loogbox no desempenho de vendas, utilizando dados mais recentes.

Nosso objetivo era testar a seguinte hipdtese: vendedores que mais consultam dados no
seu dia a dia, alcancam melhores resultados em vendas. Intuitivamente achavamos que sim.

No entanto, como mostrar essa correlacdo e seus impactos em nimeros?

Nesse segundo estudo, continuamos utilizando a divisdo dos usuarios por grupos de
engajamento. No entanto, como em 2023 o uso do Loogbox ja estava consolidado nas
Casas Bahia, excluimos o grupo "Sem uso", utilizado no estudo anterior, deixando apenas
0s grupos de uso Baixo, Médio e Alto. Desta vez, adotamos como ferramenta analitica a
Matriz de Migracdo, com Grupos de Teste e de Controle, para acompanhar as mudancas
nos resultados entre os grupos ao longo do tempo, de acordo com seus niveis de

engajamento com o Loogbox, categorizados como Alto, Médio e Baixo.

Comparamos os 11 pares de meses de 2023, acompanhando o que acontecia com os
resultados quando um conjunto de usuarios migrava de um grupo de engajamento para
outro. Dessa forma, conseguimos cotejar a diferenca de performance, medida pelo
atingimento da meta, entre usudrios que permaneciam no mesmo grupo de engajamento

versus grupos que diminuiam ou aumentavam o engajamento com a solugao.

Os resultados que apresentamos a seguir sdo a média de 11 pares de meses, em que
avaliamos a movimentacao dos usuarios que tinham uso Médio no Més 1, contra suas 3

possibilidades de evolucdo no Més 2.



Impacto no Grupo de +Usc

Qual a variacdo de atingimento de quem estava com uso
alto alto — .
médio e passou para uso alto, quando comparado com o

grupo de conirole?

rupo de Controle

médio | —» | médio | —  Qual a variacdo de atingimento de quem estava com uso

médio e continuou com uso médio?

o baixo » Qual a variacdo de atingimento de quem estava com uso

médio e passou para uso baixo, quando comparado com o

grupo de controle.

As migracoes de engajamento foram calculadas para todas as possibilidades de transicao
mas, para fins de simplificacdo, neste artigo abordamos somente os usuarios que iniciaram
no grupo de Médio engajamento no més 1, e no més 2 migraram para Alto, Baixo, ou
permaneceram em Médio.

O Grupo de Controle

O grupo de controle foi definido como o grupo de usudrios que estava com Médio
engajamento no més 1 e continuou Médio no més 2. Para esse grupo, com total de 2.024
usuarios, a média de variacdo de atingimento da meta foi de -1.1 pp nos 11 pares de meses
analisados.

Grupo de Teste +Uso | O efeito do engajamento

Definimos o Grupo de Teste +Uso como o conjunto de usuarios que evoluiu de Médio para
Alto engajamento. O grupo contou com 734 usuarios. A variacdo de resultado (atingimento
da meta) foi de +19,4 pp, ou seja, 20.5 pp acima do grupo de controle, o que representa

uma média de RS 20,5 milhdes adicionais em vendas geradas por més.

Grupo de Teste -Uso | O efeito do desengajamento

Definimos o Grupo Teste -Uso, como o conjunto de usudrios que evoluiu de Médio para
Baixo engajamento. O grupo contou com 872 usudrios. A variagao de resultado
(atingimento da meta) foi de -28,2 pp, ou seja, 27,1 pp abaixo do grupo de controle, o que
representa uma média de RS 31,5 milhdes em vendas perdidas por més.

Segue representacao grafica da relacdo entre os Grupos de Teste e o Grupo de Controle.
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A partir dos dados sobre as migracoes entre os grupos de usuarios, foi possivel evidenciar o
impacto — seja ele positivo ou negativo — do uso cotidiano da informacao no cumprimento
das metas, detalhando os efeitos tanto em termos percentuais quanto em valores
absolutos.

Conclusao

Este estudo revela claramente a existéncia de uma forte relacdo entre a utilizacdo cotidiana
de dados e o sucesso no alcance das metas de vendas. Observou-se que, na situacao
analisada, a variacdo de desempenho — medida pelo cumprimento das metas — entre
vendedores engajados e desengajados no uso diario de informacbes pode apresentar uma
diferenga significativa. A distancia de performance entre vendedores que aumentam e
diminuem o seu engajamento, chega a quase 50 pontos percentuais.

Para empresas e lideres de negdcios, esses resultados sublinham a importéncia de
incorporar estratégias eficazes de acesso a dados nas suas operacoes de vendas. O impacto
substancial no aumento das vendas, promovido pelo engajamento ativo com ferramentas
de acesso a informacao, ilustra o potencial transformador de solugdes como o Loogbox no
competitivo ambiente de vendas.

Acreditamos que a metodologia empregada neste estudo possa ser extrapolada para além
deste caso especifico, servindo como inspiracdo para outras empresas interessadas em
empregar tecnologia para superar desafios de vendas e avaliar o impacto do acesso a

informacdo na obtencdo de resultados transformadores para o negdcio.
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