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Resumen

El presente proyecto muestra una solucion para un
departamento de ventas que posee dificultades para centralizar la
informacion sobre el flujo de ventas. Esto ha ocasionado que a la
organizacion se le dificulte gestionar los reportes, debido a que
éstos se realizan en forma manual unificando la informacion
obtenida en distintas hojas de Excel.

La solucion a este problema se orienta en la aplicacion
de teoria de inteligencia de negocios para unificar la
informacion en un conjunto de tableros de control y asi facilitar
el analisis del flujo de ventas. Esto se realiza con el fin de
aprovechar las capacidades de las herramientas de inteligencia
de negocios para automatizar los reportes y facilitar el analisis
de la informacién.

Dicha solucion se realiz6 llevando a cabo distintas
actividades, tales como la aplicacion de entrevistas, el disefio de
un modelo de seguridad y la aplicacion de un marco de trabajo
basado en una metodologia agil.

En ese sentido, se espera que con la realizacion del
proyecto se aborde una mayor cantidad de oportunidades de
venta y se incremente la cantidad de negocios concretados.

Palabras clave: inteligencia de negocios, visualizacion de

informacion, modelado dimensional, flujo de ventas,
oportunidades de venta



Abstract

The present project shows a solution for a sales
department that has difficulties to centralize the information on
the sales pipeline. This has caused the organization to have
difficulty managing reports, since these are done manually by
unifying the information obtained in different Excel sheets.

The solution to this problem is oriented to the application
of the theory of business intelligence to unify the information in
a set of dashboards and facilitate the analysis of the sales
pipeline, this to take advantage of the capabilities of the business
intelligence tools to automate the reports and facilitate the
analysis of the information.

This solution was carried out through different activities,
such as the application of interviews, the design of a security
model and the application of a framework based on an agile
methodology.

It is expected that the completion of the project will
address a greater number of sales opportunities and increase the
number of closed business.

Keywords: business intelligence, information visualization,
dimensional modeling, sales pipeline, sales opportunities
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Capitulo 1: Introduccion




Desarrollo de herramienta de inteligencia de negocios para el area de ventas
Caso: Equifax USA

En todas las organizaciones, decisiones trascendentes o intranscendentes son tomadas a
diario, pero todas ellas sin estar exentas de riesgo. Quienes deben tomar las decisiones requieren
minimizar este riesgo, teniendo a mano la mayor cantidad de informacion, la cual debe ser

oportuna, eficiente, y que ademas agregue valor.

Equifax es una empresa global de soluciones de informacion que recopila datos de
consumidores, empresas y archivos de empleadores en todo el mundo. A partir del presente
proyecto, se pretende brindar solucién a un problema relacionado con la parte de ventas y
consolidacién de informacion a través del uso de herramientas de inteligencia de negocios y el

analisis respectivo.

Para el desarrollo del proyecto, se generd este documento, el cual presenta diversas
secciones, donde inicialmente se brinda una descripcion de la organizacion donde se llevé a cabo
el proyecto. Luego, se detalla la justificacion del proyecto, el marco tedrico que fundamenta el
proyecto con base en el planteamiento del problema, la metodologia utilizada y finalmente una

propuesta de solucion al problema planteado.

Asimismo, se espera que, una vez desarrollado el proyecto, se habilite un mecanismo a
través del uso de herramientas de inteligencia de negocios que permita a los agentes y ejecutivos

tomar mejores decisiones relacionadas con las oportunidades de ventas.
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Caso: Equifax USA

1.1 Antecedentes de la empresa
A continuacién, se presenta una descripcion de la empresa Equifax y el papel

desempefiado en suelo costarricense como empresa de tecnologia de informacion.

1.1.1 Organizacion

Equifax se describe a si misma como lider mundial en soluciones de informacion,
aprovechando una de las mayores fuentes de datos comerciales y de consumo, junto con el uso
de analitica avanzada y tecnologia patentada, con el fin de generar ideas personalizadas que
enriquezcan, tanto el rendimiento de las empresas, como la vida de los consumidores (Equifax,

Inc., 2017).

Equifax describe que potencia el futuro financiero de individuos y organizaciones a nivel
mundial combinando datos Unicos y confiables, con tecnologia y analitica innovadora. Indica que
en sus inicios fue una empresa de crédito al consumidor, pero ahora se ha convertido en el
proveedor lider de perspectivas y conocimientos que ayudan a sus clientes a tomar decisiones
informadas. Representa una empresa de clase mundial que administra, integra y analiza datos de
mas de 820 millones de consumidores, mas de 91 millones de empresas y datos de empleados

aportados por mas de 7100 empleadores (Equifax, Inc., 2017).

En su sitio web, se menciona que su sede corporativa se encuentra en Atlanta, Georgia, y
opera con mas de 9500 empleados y tiene inversiones en 24 paises en América del Norte,

América Central, América del Sur, Europa y la regién de Asia y el Pacifico. Ademas, se indica
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que es miembro del indice Standard & Poor's (S&P) 500® y cotiza en la Bolsa de Nueva York

(NYSE) con el simbolo EFX. (Equifax, Inc., 2017)

Segun Ferndndez Mora, la empresa tiene presencia desde 1995 en suelo costarricense y
en la actualidad emplea a 670 personas, aproximadamente. Inicié en el 2015 una estrategia de
fortalecimiento y diversificacion de servicios en el pais, 1o cual gener6 nuevas plazas como
producto del crecimiento en areas como finanzas, proveeduria y contabilidad, ademéas de
robustecer las ramas de tecnologias de la informacion, seguridad de la informacion y operaciones
de negocios. Por lo tanto, se instalé un Centro de Servicios Compartidos (SSC por sus siglas en

inglés) en la Zona Franca Metropolitana en Barreal de Heredia (Fernandez Mora, 2016).

Ademas, Fernandez Mora indica que, desde el centro de servicios, la compafiia brinda
soporte a sus operaciones en 15 paises de Norteamérica, Latinoamérica y Europa, en areas como
seguridad cibernética, servicios corporativos y servicio al cliente. En Costa Rica, ademas de
operar el centro de servicios compartidos, brinda servicios de informacién crediticia y analisis

relacionados (Ferndndez Mora, 2016).

En el SSC, operan diferentes departamentos, tales como Recursos Humanos, Finanzas y
Ventas, entre otros. Sin embargo, se destacan por su tamafio e impacto los de Tecnologia y de
Operaciones. Dentro de las principales labores dentro del area de tecnologia, se encuentran las

siguientes:
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= CRM (Customer Relationship Management).
= ERP (Enterprise Resource Planning).
= Soluciones de inteligencia de negocios.

= Soluciones a la medida.

Por otro lado, la empresa menciona la mision y la vision de Equifax son las siguientes
(Equifax, Inc., 2017):

1.1.1.1.  Mision
“Maximizar el valor de las inversiones de los accionistas de la compafiia,
manteniendo nuestros valores fundamentales” (Equifax, Inc., 2017).
1.1.1.2.  Vision
“Ser un proveedor confiable de soluciones de informacion que capacitan a
nuestros clientes para tomar decisiones criticas con mayor confianza”.
1.1.1.3. Valores
Equifax es un “lider global en soluciones de informacion sobre crédito, riesgos y
marketing, empleo y verificacion de ingresos” (Equifax, Inc., 2017). Su éxito se basa en los
siguientes valores fundamentales, los cuales se visualizan en la Figura 1 y se describen a

continuacion:

= Compromiso con la integridad. Comprendiendo que sus empleados son administradores

de confianza de sus datos, se esfuerzan por demostrar una integridad inflexible y

transparente en sus acciones.



Desarrollo de herramienta de inteligencia de negocios para el area de ventas
Caso: Equifax USA

= Pasion por el crecimiento. Les apasiona responder a las necesidades de crecimiento de

sus clientes. Por tanto, son creativos y atrevidos al buscar oportunidades de mercado,
donde encantar al cliente es su objetivo final.

= Aceptar el cambio. Son una empresa dinamica, y se enorgullecen de ser agiles y

analiticos para resolver los mayores desafios de sus clientes.
= Un equipo. Se esfuerzan por tener una fuerza unificada de trabajo global, de manera que
todos sus empleados tengan experiencias Equifax similares, sin importar donde trabajen.

= Valorar al individuo. Aprecian las contribuciones individuales de los miembros de su

equipo, y apoyan un ambiente donde prevalece la meritocracia.

Equifax Values

Traits
Commitment to vTransparent vTakes risks
Integrity vTrusted steward v'Uncompromising principles
Passion for vInnovative v Customer centered
Growth v’ Accountability v Courage to make bold decisions
Embraces ¥ Curious ¥'Challenges status quo
Change v'Reqlistic v'Seeks continuous process improvement
One vEmpowered vEnterprise focus
Team v'Seeks diverse views vLeverages best practices
Value the v'Personal development  vPerformance driven/meritocracy
Individual vRespects others vEmbraces diversity

L EQuUIFAX

Figura 1. Valores de la empresa
Nota: La primera columna muestra los valores que rigen en la empresa, y en la siguiente columna se muestra lo que
representa cada valor.
Fuente: Adaptado de “Equifax Values” por Equifax Inc., 2017
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Es necesario enfatizar que por ser el manejo de los datos parte esencial de Equifax,
cuenta con un equipo especial llamado Corporate Insights, el cual se divide en subdivisiones,
tales como Data Warehouse, Data Analytics y Business Intelligence, de forma que le permite
como empresa atender a las necesidades de sus clientes y cada uno de sus servicios de manera
oportuna y especializada. El proyecto propuesto se centra en el area de Bl Reporting para el area

de ventas, zona marcada tal como se visualiza en la Figura 2.
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VP = Corporale Insights

ROCkK & Revenue LEAN
Analyics

Figura 2. Estructura de la organizacién

Fuente: Obtenida de comunicacién via correo electronico luego de “entrevista telefonica con Daniel Fernandez” realizada por Pérez el 31 de mayo del 2017. Los
nombres del equipo de trabajo fueron removidos por solicitud de la organizacion.
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1.2 Trabajos similares

Anterior a este proyecto y cumpliendo con el valor corporativo de “Pasion por el
crecimiento”, Equifax ha desarrollado diversos proyectos buscando nuevas oportunidades para
satisfacer las necesidades de sus clientes. Dos de esos proyectos realizados en el afio 2016 sirven
de insumo y de apoyo para el desarrollo de este proyecto en particular, los cuales se detallan a

continuacion (Equifax, 2017).

1.2.1 Cuadros de mando de viajes corporativos

Global Travel gestiona las politicas, el proceso, las herramientas y las relaciones de
terceros para la reserva de viajes, y el reembolso de gastos empresariales y tarjetas corporativas.
Ademas, establece politicas de servicio sobre los vuelos de los empleados, negocia tarifas

corporativas con hoteles y determina como se utilizaran las tarjetas de crédito corporativas.

Para monitorear los gastos de viaje, el cliente tomaba las exportaciones de su socio de
viajes y una herramienta de gastos. Estos se abrian en archivos de Microsoft Excel, donde el
cliente generaba manualmente informes de cumplimiento basados en calculos complejos vy
valores codificados. Dicho proceso era engorroso y tardaba mas de 4 dias en completarse
mensualmente, razon por la cual se necesitaba una manera de automatizar estos informes, y una

herramienta para darles mas informacion sobre los patrones de viaje y gastos.

La empresa cuenta con un equipo de trabajo llamado Corporate Insights, el cual
pertenece a la unidad GCP (Global Corporate Platforms) y brinda servicios a diferentes COE

(Centers of Excellence) dentro de la corporacién. Este equipo fue quien trabajé con el cliente
9
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para desarrollar cuadros de mando automatizados para reportar métricas de cumplimiento a
través de las diferentes organizaciones dentro de Equifax a través de la herramienta Spotfire. Con
la nueva solucién, Global Travel pudo simplificar la creacion de informes de cumplimiento a

pocos minutos de cargar los datos, lo que resultd en una mayor eficiencia y flexibilidad.

Su enfoque iterativo le permitio al cliente comprender las capacidades de Spotfire y
trabajar con Corporate Insights para desarrollar nuevas ideas. El equipo proporcioné informes
mejorados utilizando los mismos conjuntos de datos, incluidos los principales usuarios, los

mejores viajeros, los mejores pares de ciudades y el desglose de los gastos por categorias.

En relacion con los beneficios alcanzados con la ejecucion de este proyecto, el cliente era
capaz de crear informes de cumplimiento inmediatamente cuando los datos estuvieran
disponibles y se limit6 el riesgo de error causado por la entrada manual. Ademas, el cliente fue
capaz de aprovechar mas sus datos de viajes y gastos para crear nuevas ideas para gestionar
proactivamente los gastos y crear politicas que apoyaran los objetivos de negocio de Equifax. A
largo plazo, el objetivo del cliente es utilizar este conocimiento para mejorar la toma de

decisiones operativas y desarrollar su estrategia.

El valor aportado por el proyecto anteriormente mencionado radica en la solucion
planteada para eliminar el uso de archivos Excel en forma manual y pasar a un proceso
automatico, creando un proceso simplificado de creacion de informes de cumplimiento. Esto
puede dar una idea de cdémo solucionar los problemas detectados en relacién con las

oportunidades de venta y el manejo de archivos Excel que se realiza en la actualidad.

10
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1.2.2 Sales International Pipeline

La empresa posee una estructura organizativa matricial donde cada area de negocio
funciona independientemente (HR, IT, Operaciones, Finanzas). Sin embargo, se cuenta con una
unidad de negocio llamada International, donde existen Gerentes Generales para cada pais y

cada uno de ellos le reportan a un lider de Internacional.

International tiene operaciones en 17 paises alrededor del mundo, y como organizacion,
tiene un objetivo anual que tiene que ser cumplido. Con el fin de lograr dicho objetivo, necesitan

controlar el proceso de Sales Pipeline que mide las diferentes oportunidades de ventas.

Para controlar el proceso de Sales Pipeline, el cliente generaba reportes de los diferentes
sistemas de cada region (cinco sistemas diferentes y uno de ellos esta personalizado para diez
paises) y se consolidaban manualmente. Estos informes no proporcionaban una visién general de
los negocios internacionales debido a la falta de normalizacién de la informacion. El cliente
necesitaba una mejor manera de automatizar estos informes, y una herramienta para darles mas

informacidn sobre el flujo de ventas.

El cliente eligio Corporate Insights debido a su experiencia trabajando con herramientas
de visualizacién de datos empresariales y la capacidad de permitir que la analitica prescriptiva
genere valor empresarial. El equipo del proyecto se centré no solo en las necesidades técnicas del
cliente, sino también en la identificacidén de nuevas perspectivas que aprovecharan los diferentes

conjuntos de datos.

11
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Corporate Insights trabajo con el cliente para desarrollar tableros de control
automatizados para reportar métricas del flujo de ventas a través de las diferentes organizaciones
dentro de Equifax. Con la solucion Spotfire, International fue capaz de simplificar la creacion de
informes del flujo de ventas a pocos minutos de la carga de datos, lo que resulta en una mayor
eficiencia y flexibilidad. Al final, el equipo presentd informes mejorados utilizando los mismos

conjuntos de datos, incluyendo las principales oportunidades, cuentas y productos.

El beneficio alcanzado fue que el cliente fue capaz de aprovechar mas sus datos del
proceso de Sales Pipeline para crear nuevas ideas y gestionar proactivamente los gastos, asi
como crear politicas que apoyaran los objetivos de negocio de Equifax. A largo plazo, el objetivo
del cliente es utilizar este conocimiento para mejorar la toma de decisiones operativas y

desarrollar la prospectiva estratégica.

El aporte de este proyecto se basa en el uso de la herramienta Spotfire como un punto de
centralizacion y normalizacion de la informacién, al tomar dichos datos informativos de distintas
fuentes y generar tableros de control automatizados con métricas del flujo de ventas. Esto sirve
de insumo a la hora de plantear una posible solucién ante los maltiples reportes generados
actualmente en archivos Excel por el equipo de ventas, los cuales generan reportes basados en el
canal de ventas y en la linea de negocios, repitiendo cierta informacion y requiriendo tiempo que

se podria utilizar para el analisis de oportunidades.
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1.2.3 Inteligencia de negocios y automatizacion en la gestion de puntos y fuerza de ventas
en una empresa de tecnologia
Ademas de la documentacion interna de proyectos similares, se tomo en cuenta un trabajo
similar, en especifico la tesis “Inteligencia de negocios y automatizacion en la gestion de puntos
y fuerza de ventas en una empresa de tecnologia” de Javier Recasens de la Universidad de Chile

(Sanchez, 2011).

El trabajo se compone de un andlisis de la situacion, un levantamiento de los procesos
relacionados con la entrega de reportes y un redisefio sobre éstos para que puedan ser
implementados en un sistema de informacion. “Los requerimientos y principales necesidades de
la empresa son descritos, para posteriormente disefiar e implementar una solucion rentable de
inteligencia de negocios que automatice la creacion de reportes, permitiendo visualizar tableros o

Dashboards dinamicos con acceso a informacion historica” (Sanchez, 2011).

Al tomar en cuenta esta tesis, se conocio un ejemplo de como la creacién de tableros y
visualizaciones puede ayudar a la toma de decisiones relacionada con las ventas de una empresa

de tecnologia.

1.3 Planteamiento del problema

En esta seccion, se describe la situacién problematica identificada dentro del entorno de
la organizacion, el cual motivo el desarrollo del proyecto y trata de responder a la pregunta
¢ Como se puede facilitar la toma de decisiones estratégicas en el equipo de ventas mediante el

desarrollo de tableros de control?; asi como la mencion de los beneficios esperados del producto.
13
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1.3.1 Situacion problemética
La idea del proyecto surge debido a la existencia de una situacién problematica
relacionada con el area de ventas y con las oportunidades, las cuales a su vez generan una serie

de problemas. Por lo tanto, la situacion general se detalla a continuacion:

Segln Fernandez, el area de ventas de la empresa se basa en términos de oportunidades
de venta, donde existe un ciclo de vida sobre la venta o cierre, que implica una ganancia o
pérdida. Dentro del ciclo mencionado, se gestionan dos conjuntos de datos; el primero sobre lo
que se estd cobrando a los diferentes clientes, y el segundo es la cartera de negocios. Estos
conjuntos de informacidn se encuentran distribuidos en esquemas distintos y en bodegas de datos
separadas, conocidas como Data Marts, bajo bases de datos diferentes (Fernandez, comunicacion

telefonica, 31 de mayo de 2017).

La existencia de dichas bodegas de informacion y la poca flexibilidad de la herramienta
para consolidar los datos de una bodega y otra no permiten mantener un formato estandar y
provocan la generacion de Dashboards en forma manual a través del uso de archivos Excel, y no

de manera automatica como seria lo ideal.

Para comprender mejor el detalle de los archivos Excel, es necesario comprender que la
informacidn obtenida en cada oportunidad de venta se gestiona mediante el uso de la herramienta
Siebel CRM para brindar el respectivo seguimiento a cada oportunidad; sin embargo, al analizar

la informacion recopilada cada mes, se crea un archivo Excel por cada canal de venta y uno por
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cada unidad de negocio. Por ende, se generan cerca de 30 archivos Excel con las mismas

columnas y diferente contenido, los cuales se distribuyen a los gerentes de todos los niveles.

Segln Fernandez, lo anterior se produce ya que un departamento llamado Sales OPS
(Operaciones de Ventas) cuenta con dos recursos, los cuales invierten aproximadamente un mes
en la construccion de reportes en OBIEE (Oracle Business Intelligence Enterprise Edition) y una
semana cada uno en la extraccion de esta informacion a través de la herramienta mencionada
anteriormente. Luego, organizan los datos en archivos Excel y crean las visualizaciones
necesarias para el analisis de los datos (Fernandez, comunicacion telefénica, 31 de mayo de

2017).

Ademas, Fernandez comenta que a la hora de generar estos archivos y visualizaciones, no
se contempla ni se sigue ningun estandar, pues se descargan datos de diversas fuentes
transaccionales y sistemas de inteligencia de negocios, y se realizan calculos manuales sobre los
archivos Excel, sin existir una estructura normalizada, al menos légicamente, lo cual provoca la
generacion de reportes sin el uso de las herramientas oficiales y se dificulta asegurar la

certificacion de la informacion (Fernandez, comunicacion telefonica, 31 de mayo de 2017).

El tiempo invertido en la consolidacién de la informacion de estos archivos es excesivo,
en lugar de destinar los esfuerzos y tiempo en el analisis de los datos. Esto es provocado por la
falta de centralizacion de la informacion, lo cual implica tardanza en la recoleccion de los datos,
evitando ejecutar acciones proactivas. Esto conlleva a la realizacion de acciones reactivas,

gastando tiempo en la construccién de la informacion y no en el analisis tal cual.
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Ademas, los reportes distribuidos a todos los lideres no reflejan la informacién mas
reciente capturada o registrada por el equipo de ventas, dado que la informacién se recolecta una
vez por semana, y se debe proceder a unir los datos, refrescar los reportes y volver a enviarlos a
cada lider. Por lo tanto, el proceso completo dura en promedio un mes como se menciono
anteriormente, sin dejar claro cual fue el andlisis que se hizo para generar dichos reportes,
cuando por lo general, la informacidn obtenida a través de un proceso ETL dura en promedio un
dia en un proceso automatizado (Fernandez, comunicacion telefénica, 31 de mayo de 2017). Lo
anterior afecta la necesidad actual de contar con un Snapshot semanal para visualizar cuél ha

sido el cambio de las oportunidades semana tras semana.

Por otro lado, se desea que la solucion planteada tome en cuenta un mecanismo para
controlar quién tiene acceso a los datos generados en los reportes. A nivel del Data Warehouse,
si hay seguridad implementada, y se podria utilizar como base para implementar los aspectos de
seguridad necesarios a nivel de los reportes generados a través del Oracle Bl y la jerarquia
definida en el Siebel CRM. En pocas palabras, a la hora de generar los reportes en la parte del
Oracle, no hay seguridad a nivel de los datos para la informacion del Pipeline, por lo tanto, se
debe simular la seguridad de registro para el proceso de Pipeline (Ferndndez, comunicacion

telefonica, 31 de mayo de 2017).

1.3.2 Beneficios esperados del proyecto
Al identificar los problemas actuales, se espera que, al desarrollar este proyecto, la

organizacion cuente con los siguientes beneficios generales:
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Consolidar de manera automaética la informacién de diferentes fuentes de datos para el
ciclo de ventas de la empresa, en especifico para las unidades de negocio de Estados

Unidos.

Liberar a los analistas de ventas de la generacion de reportes manuales.

Habilitar una plataforma de reportes de clase Enterprise, con la cual los agentes de ventas

y directivos tendran acceso a visualizaciones en tiempo real desde cualquier dispositivo.

Evitar la manipulacion manual de los datos, de forma que no se cuente con diversas
versiones de la informacién presentada, lo cual dara credibilidad a las unidades de

negocio.

Ademas, se esperan alcanzar los siguientes beneficios especificos:

Beneficios a corto plazo

i.  Facil acceso y distribucion de la informacién (de Excel a Spotfire).

ii.  Informacion confiable. No habrd manipulacién de la informacion una vez que se
almacene en el DWH (Data Warehouse), pues Spotfire va a consumir consultas
previamente creadas, y se evitara el contacto con los archivos Excel que puedan

generar errores.

iii.  Implementacion de un modelo de seguridad con base en roles para el acceso a los

datos.
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b) Beneficios a mediano plazo

i.  Expandir la utilizacion de informacién de ventas para todos los agentes, y no

solamente a gerentes y supervisores.
c) Beneficios administrativos
i.  Desarrollo de una cultura empresarial analitica y orientada a los datos.

ii.  Mejor manejo del tiempo de los agentes de ventas, ya que se podran enfocar en

las oportunidades de ventas més relevantes y con mayor generacion de ingresos.
d) Beneficios econdmicos

i.  Mejor aprovechamiento de las horas de los recursos en la construccion de analisis.
Las horas invertidas en la generacion de informacion seran empleadas en el
andlisis, por lo tanto, se hace una mejor canalizacién de las horas asignadas a

estos recursos.

ii. Mayor generacion de ingresos con base en una mayor conversion de

oportunidades de venta.

1.4 Objetivos del proyecto

Al entender la situacién problematica, fue posible establecer los objetivos general y

especificos del proyecto, los cuales estan relacionados con las preguntas de sistematizacion del

problema. Estos objetivos fueron redactados estableciendo valores especificos, ya que se contaba

con antecedentes de proyectos similares y con los reportes en archivos de Excel, que facilitaron
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la estimacidn del alcance del proyecto. Los objetivos (general y especificos) del proyecto son los

siguientes:

1.4.1 Objetivo general

Desarrollar cinco tableros de control para facilitar la toma de decisiones estratégicas
sobre oportunidades de venta en el equipo de operaciones de venta, en un plazo de 16

semanas, utilizando las herramientas Spotfire y OBIEE.

1.4.2 Objetivos especificos

1 Elaborar dos prototipos, cada uno con ocho visualizaciones, para un total de 16
visualizaciones, para el analisis de la brecha de los datos sobre las
oportunidades en la herramienta Spotfire.

2 Crear cuatro consultas de datos para la consolidacién de la informacion de los
clientes en la herramienta Spotfire en relacion con la generacién de
oportunidades de ventas de manera automatica.

3 Construir el modelo de seguridad para el acceso a los datos con base en las
mejores practicas de la industria.

4 Desarrollar 12 visualizaciones en la herramienta Spotfire para el analisis de las

oportunidades por canal de venta.

1.5 Justificacion del proyecto

Actualmente, se requiere contar con la informacion necesaria en relacién con las
oportunidades de venta, asi como de los clientes y cuentas a las que se brinda servicio; sin
embargo, por limitaciones de herramientas y de tiempo, no se han realizado los anélisis que les
permitan a los ejecutivos y al personal de ventas tener esa vision completa de sus clientes. Por

ejemplo, se desean saber con certeza los productos vendidos por cliente, de forma que, al realizar
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el proyecto, sera posible obtener una herramienta que suministre esta vista general y completa de

la informacion de los clientes, lo cual facilitaria brindar seguimiento a los clientes.

Dicha vista completa de los clientes permitiria obtener informacién sobre posibles
oportunidades de venta, asi como datos sobre cudnto, qué y cdmo podria concretarse una venta,
asi como brindar un mejor seguimiento sobre las ventas anteriores para ofrecer alternativas a los

clientes actuales y afianzar su lealtad a los productos y servicios de Equifax.

Si se continua trabajando de la forma actual sin tomar ninguna medida o accion, se
seguiria trabajando con datos limitados. Esto provocaria la pérdida de posibles oportunidades de

ventas y que no se incremente la cantidad de negocios concretados.

Ademas, es necesario consolidar de manera automatica la informacion de las diferentes
fuentes de datos y evitar la duplicacion o el uso de informacidn no actualizada que pueda limitar
el desempefio del personal de ventas. La consolidacion manual de esta informacion puede
generar errores en los datos, y de esta forma, proporcionar una visibilidad errénea al equipo de
liderazgo acerca de sus procesos de venta. Al facilitar las tareas de los agentes, se espera que
dediquen sus esfuerzos a la concretizacion de nuevas ventas o al analisis de oportunidades, y se

reduzca el tiempo invertido por los analistas en la generacién de datos.

En la actualidad, la herramienta de inteligencia de negocios utilizada por el personal de
ventas no brinda la flexibilidad necesaria para generar estos analisis que son mas

“customizados”, y, por ende, terminan en esta situacion.
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La nueva herramienta facilitaria la distribucion de los tableros de control a los ejecutivos
y a la vez ellos pueden compartir esta informacion sin ningdn riesgo de que se vaya a cruzar con
la de otros equipos que por motivos de competitividad se deben manejar en “vistas” separadas.
El modelo de seguridad que se debe proponer debe satisfacer esta necesidad y que asi se pueda
exponer la informacion a todo el equipo de ventas de Estados Unidos y no solamente a los

lideres.

1.6 Alcance

El proyecto consiste en aplicar el conocimiento y la teoria de inteligencia de negocios con
el fin de disefiar un tablero de control (Dashboard) centralizado que contenga las métricas del
equipo de ventas de Estados Unidos y darle visibilidad al liderazgo, de esta manera apoyando el

proceso de toma de decisiones.

El desarrollo del proyecto se da en una serie de fases o etapas, tal como se visualiza en la

Figura 3, las cuales, al realizarse de manera consecutiva, permiten obtener el conocimiento

requerido para brindar una respuesta a la problematica descrita anteriormente.
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Actividades de
cierre

Ejecucion del
plan

y

Desarrollo del
problemay plan

Integracion de y
implementacion

Figura 3. Fases macro del proyecto
Fuente: Vista resumida de las etapas del proyecto, elaborada por el investigador para efectos del presente trabajo
investigativo

1.6.1 Etapa de integracion

La primera etapa del proyecto se refiere a la inicializacion del proyecto en si, donde se
obtiene el conocimiento sobre la cultura organizacional de la compafiia y el entendimiento de las
actividades del negocio. Las actividades que conlleva esta fase involucran los siguientes
aspectos: induccion sobre la organizacién, explicacion sobre los modelos de datos existentes,
entrenamiento sobre el uso de la herramienta Spotfire y sobre la herramienta de inteligencia de
negocios de Oracle, lo que representa los fundamentos sobre los cuales se desarrollan las demas
etapas.

La importancia de comprender las funcionalidades de las herramientas de Bl recae en
que, sobre las mismas, se desarrollara el producto final, y la calidad del resultado final del

proyecto puede varias segun el provecho dado a las herramientas.
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1.6.1.1. Entendimiento del negocio
Consiste en comprender como opera la unidad de ventas, entendiendo las actividades
desarrolladas en el departamento, para luego analizar por qué se generan los analisis utilizados y

cudl informacion maneja o despliegan esos analisis.

1.6.1.2. Entrenamiento en herramientas
En esta etapa, se obtiene el conocimiento para trabajar sobre las herramientas utilizadas,
las cuales son OBIEE, Spotfire y SQL. El utilizar las herramientas de OBIEE y Spotfire para el
manejo del flujo de la informacion y la creacion de las visualizaciones, junto con el uso del
lenguaje de consulta estructurada (SQL por sus siglas en inglés) para crear las preguntas para las
bases de datos, le permiten a Equifax tener control y automatizacion sobre sus datos, buscando la

mejora continua y el aprovechamiento de nuevas oportunidades que puedan generar ventas.

1.6.1.3. Revision de material
Para brindar una solucién oportuna a las necesidades puntuales del departamento de
ventas, es fundamental revisar la documentacion con la que cuenta la empresa, asi como
consultar diversos libros sobre inteligencia de negocios que permitan un conocimiento profundo
sobre las opciones o caminos por tomar para brindar la respuesta Optima a la problematica en

cuestion.

Dentro de los libros toman en cuenta, se encuentra Introduccion al Business Intelligence

de Josep Curto Diaz, quien introduce los principales conceptos de la inteligencia de negocio a
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través de las principales fases de disefio de un proyecto de este tipo, y de esta manera, constituir

una sélida base de adquisicion de conocimientos sobre el tema.

1.6.2 Desarrollo del problemay plan de implementacion

Una vez alcanzado un entendimiento del negocio y recibido el entrenamiento en las
herramientas de inteligencia de negocios, se procede a la fase del desarrollo del problema del
negocio y a la creacion del plan de implementacion. Para desarrollar el problema, son necesarias

las actividades mencionadas a continuacion:

1.6.2.1. Creacion de pruebas de concepto
La importancia de crear prototipos radica en que representa la manera mas rapida y facil
de desarrollar y probar cualquier idea, creando una base o producto bésico donde se puede
empezar un proceso de iteracion y recibir retroalimentacion por parte del equipo de trabajo y el

usuario final, lo cual permite ahorrar costos y se evita desarrollar elementos no deseados.

Dentro del proyecto, se construyen dos pruebas de concepto. Cada prueba se basa en un
canal de ventas y contiene ocho visualizaciones en total, donde se utiliza un concepto llamado
“prototype to production”, que se trata de un proceso iterativo e incremental donde se construyen
prototipos funcionales con informacion no necesariamente vinculada con una base de datos, y se
agregan funcionalidades al prototipo segun los requerimientos establecidos durante el desarrollo

o la retroalimentacién de los clientes.
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1.6.2.2.  Definicion de entidades de datos
Para la generacion de las entidades de datos, es necesario el desarrollo de modelos
conceptuales, los cuales también son conocidos como modelos de dominio, los cuales facilitan la
abstraccion de un problema y la identificacion de como interactia un sistema en el cual se

desenvuelve una solucion.

1.6.2.3. Levantamiento de requisitos
Esta seccion se basa en la recoleccion de requerimientos para la generacion de las
visualizaciones y de los tableros de control, de forma que se defina una serie de objetivos por
alcanzar, asi como el beneficio esperado al lograr cada meta. Ademas, se identifican las fuentes

de informacion y la frecuencia de actualizacion de los datos.

Otro aspecto importante por detectar a la hora de la recoleccién de los datos es
determinar quiénes tienen acceso a la informacion, con el fin de que dicha informacion sirva

posteriormente cuando se defina el modelo de seguridad.

Para la recoleccion de los datos, se utiliza el método de entrevista libre, de modo que se
formula una serie de preguntas sobre el negocio que permita investigar mas acerca del proceso

de “Sales Pipeline”, y se crea una matriz de trazabilidad de los requerimientos.

Asimismo, se revisa la documentacion de los reportes existentes y se analiza la matriz de

trazabilidad de campos, la cual se obtiene a partir de los reportes generados en OBIEE, y se
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busca obtener informacion relacionada tal como se utiliza esta informacién (los datos se manejan

en archivos Excel).

1.6.2.4. Disefio
Se toma en cuenta el disefio de los tableros como un aspecto critico por considerar dentro
del producto final del proyecto, de modo que, al desarrollar las visualizaciones, se contempla la
forma idonea de presentar los datos, asi como la mejor manera de obtener los datos para ofrecer

un producto final que cumpla con las expectativas de los usuarios finales.

Entre los aspectos de disefio por tomar en cuenta, se encuentran las consultas de
extraccion de datos, pues la herramienta Spotfire considera los datos de vistas o tablas
desnormalizadas por un aspecto de desempefio, lo cual representa un inconveniente, pues al

modelar un esquema tipo estrella, estas vistas o tablas no se contemplan.

Para la elaboracion de los tableros de control, se toma en cuenta un reporte ya utilizado
por la empresa, el cual se usa como modelo inicial. Sin embargo, no se cuenta con un patrén
definido o con una plantilla por parte de la empresa para el disefio de los tableros o

visualizaciones, ya que cada uno varia segun los requerimientos de cada proyecto.

1.6.3 Ejecucidn del plan
Una vez completada la segunda fase, se procede con la etapa tres, la cual consiste en la
ejecucién del plan y la creacidn de las pruebas unitarias y de aceptacion. Para completar esta

fase, es necesaria una serie de actividades, las cuales se detallan a continuacion:
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1.6.3.1.  Creacion del modelo de datos
Para la creacion de los modelos de datos, es necesario crear un enlace entre Spotfire y las
consultas de datos (information links en términos de Spotfire), lo cual sirve como insumo para la
creacion de las visualizaciones. Esto se logra mediante la conexion a nivel de aplicacion de
OBIEE vy la exposicion del catalogo dentro de Spotfire con los nombres de las columnas, de
forma que el SQL concuerde con la validacion del SQL utilizado en Spotfire y se generen las

combinaciones necesarias para obtener los datos segln sea el caso.

1.6.3.2. Desarrollo de tableros de control y visualizaciones
Esta fase se basa en implementar las visualizaciones definidas en la etapa de disefio. Las
visualizaciones se clasifican con una complejidad de facil a media segun lo calculé la empresa.
Ademas, se estima el desarrollo al menos de 12 visualizaciones (incluyen gréaficos de barra,

pastel, tablas, entre otros).

1.6.3.3.  Implementacion del modelo de seguridad
Se basa en la implementacion del modelo de seguridad en dos vias: a nivel de acceso a la

herramienta y visualizaciones, y a nivel de acceso a los registros.

El modelo de seguridad planteado se basa en el protocolo LDAP (Lightweight Directory
Access Protocol por sus siglas en inglés), el cual se fundamenta en distribuir la informacion
segun un nivel jerarquico, determinando un nivel de acceso a los datos segun lo establezca la

organizacion.
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1.6.3.4. Pruebas unitarias y de aceptacion
Se trata de la ejecucidn de pruebas unitarias sobre las visualizaciones desarrolladas, las
cuales son: validacién contra tablas fisicas, comparacion contra OBIEE y comparacion contra el
archivo Excel generado por los agentes de ventas. Ademas, se realizan pruebas de aceptacion, de

forma que se busque la validacion por parte de los usuarios finales.

1.6.4 Actividades de cierre

La Gltima etapa del proyecto se basa en la liberacién del proyecto a un ambiente en
produccion, de manera que los clientes finales puedan hacer uso de los nuevos tableros de
control una vez liberados, y se brinda soporte sobre dichos tableros para luego decretar la
finalizacion total del proyecto. Dentro de los aspectos contemplados en esta fase, se encuentran

los siguientes:

1.6.4.1. Recomendaciones
Representa una serie de recomendaciones sobre el uso de la herramienta y aspectos de
seguridad, asi como una guia sobre el uso del producto final de proyecto, con el fin de facilitar la

capacitacion sobre el uso de las visualizaciones y de los tableros generados.

1.6.4.2. Despliegue a produccion
Se basa en el deployment del producto final. Deployment se refiere al proceso de
publicacién de un proyecto a un ambiente en produccion, el cual debe ser gestionado dentro de

un proceso de Release Management. En ese sentido, el proceso de despliegue ya esta definido en
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la empresa, por lo tanto, se debe tomar en cuenta a la hora de liberar los tableros de control

desarrollados al ambiente de produccion.

1.6.4.3.  Actividades de soporte postproduccién
Trata sobre los ajustes posteriores a la implementacion del proyecto, con el fin de apoyar
a los usuarios del negocio con las preguntas que pudieran tener, asi como capacitarlos para

utilizar en forma 6ptima los tableros creados.

Una vez detallada cada una de las fases llevadas a cabo en la realizacion del proyecto, es

importante recalcar las siguientes exclusiones del proyecto como tal:

= No se realiza la integracion entre sistemas fuentes (CRM o sistemas de facturacion).

= No se generan las vistas de base de datos ni reportes para la integracion de los datos del

ciclo de ventas y los ingresos.

= No se generan las vistas de base de datos ni reportes para el proceso de compensacion.

Un resumen de cada una de las etapas mencionadas anteriormente se puede visualizar en

la Figura 4.
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Fase 1 - Conocimiento de la cultura y actividades de

la compafiia

« Entendimiento del negocio.
« Entrenamiento en herramientas.

Fase 2 - Desarrollo del problema de negocio y plan

de implementacion

« Creacion de prueba de concepto (prototipo).
« Definicion de entidades de datos requeridos.
» Levantamiento de requerimientos.

» Disefio.

« Visualizaciones.
« Consultas a la base de datos.

Fase 3 - Ejecucion del plan

« Creacion del modelo de datos (vistas y consultas).
« Desarrollo de tableros de control y visualizaciones.
* Implementacion del modelo de seguridad.

* Pruebas unitarias y de aceptacion.

Fase 4 - Actividades de cierre

« Puesta en marcha de las visualizaciones y tableros de control.

« Actividades de soporte postproduccion (ajustes o cambios en
ambiente de produccion).

Figura 4. Fases detalladas del proyecto
Fuente: Resumen de cada etapa del proyecto, mencionando la fase y las subactividades que la componen, elaborado
por el investigador para efectos del presente trabajo investigativo
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1.7 Entregables

El proyecto contempla dos tipos de entregables detallados a continuacion:

1.7.1 Gestion del proyecto
Para un adecuado control del proyecto, se entregan los documentos de gestion detallados

seguidamente:

1.7.1.1.  Informes semanales
Se hacen reportes semanales sobre el avance del proyecto y sobre qué tanto el proyecto
cumple el cronograma establecido y los objetivos semanales, asi como el avance en relacion con

el desempefio mostrado al ejecutar el proyecto.

1.7.1.2. Minutas
Se hacen minutas de las reuniones con los encargados o involucrados en este proyecto,
con la idea de obtener respaldos de los contenidos discutidos, lo cual sirve como informacion de

apoyo para el desarrollo del proyecto.

1.7.1.3. Solicitudes de cambios
Se brinda un informe sobre todas las solicitudes de cambios realizadas durante la
ejecucidn del proyecto, de forma que se indica quién solicitd el cambio, la fecha y el motivo, y

las medidas que se tomaron ante la solicitud.
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La aprobacion de cambios se realiza a través de un proceso establecido de aprobacion,

donde participan el equipo de proyecto y los lideres de IT.

1.7.1.4. Cronograma
Se establece un cronograma con el listado de actividades realizadas durante cada una de
las 16 semanas que dura el proyecto, con el fin de controlar el avance de cada tarea y el proyecto

como tal.

1.7.2 Entregables de producto
Los entregables en cuanto al producto final obtenido luego de la ejecucion del proyecto

se enlistan a continuacion:

1.7.2.1. Consultas SQL
Se realiza el disefio de las consultas SQL sobre el manejo de los datos para la creacion de
las visualizaciones. Este representa un entregable clave, ya que se busca construir la menor
cantidad posible de consultas para la extraccion de datos, de forma tal que las consultas definidas

sirvan para responder a las visualizaciones planteadas.

La idea de generar pocas consultas responde a la necesidad de crear un proceso
automatizado, con el fin de que, sin importar los datos recibidos, se puedan utilizar las
visualizaciones y los tableros construidos sin la necesidad de manipular en forma manual los

datos o de contar con consultas SQL para los posibles casos o presentaciones de los datos.
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1.7.2.2.  Prototipos

En relacién con la creacion de las pruebas de concepto, se disefiaron dos prototipos.

1.7.2.3. Seguridad
Modelo de seguridad basado en el orden jerarquico y acceso segun tareas, de forma que
facilite la distribucién de los Dashboards a los ejecutivos, y a la vez, ellos puedan compartir esta
informacion sin ningun riesgo de que se vaya a cruzar con la de otros equipos que por motivos de

competitividad se debe manejar en “vistas” separadas.

La idea es que el usuario ingrese sus datos de acceso a la herramienta Spotfire, y segun

sus credenciales, se muestre informacion segun su nivel de acceso.

1.7.2.4. Validaciones

Se realizan las consultas de validacién de los datos y de las visualizaciones disefiadas.

1.7.2.5. Tableros de control
Visualizaciones y tableros de control que permitan obtener una vista completa de los

clientes y de las cuentas a las cuales se les brinda servicio.

1.7.2.6. Resumen
Documentacion relacionada con el trabajo realizado que sirva como referencia para

futuros proyectos.
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1.7.2.7. Presentacion del plan de trabajo
Presentacion e informe final académico del proceso de capacitacion, anélisis y obtencién

de los resultados a través de la realizacion del Proyecto Final de Graduacion.

1.8 Supuestos
Durante el desarrollo del Proyecto Final de Graduacion, se estimé que se podrian

manifestar los siguientes elementos:

= EI SME (Subject Matter Expert) de ventas proporcionara asistencia durante la validacién

del proceso de desarrollo de la informacion.

= Se contara con la presencia de un desarrollador de Bl que proporcionara asistencia con

las tecnologias usadas para construir visualizaciones y entrenamiento.

= Se contard con acceso a los datos en forma oportuna, asi como acceso a las

visualizaciones y datos actuales de archivos en Excel.

1.9 Limitaciones
Durante el desarrollo del proyecto, existieron factores que afectaron en el proceso, entre

los cuales se destacan los siguientes:

= Disponibilidad o apoyo de miembros del equipo de ventas para emitir criterios sobre las

pruebas de concepto o el proyecto en general.
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Mantenimientos preventivos o correctivos sobre las herramientas de inteligencia de

negocios por parte del personal de Corporate Insights.

Imposibilidad de modificar el proceso actual del ETL, ya que éste lo trabaja un equipo
externo al proyecto, por lo tanto, cualquier solicitud de cambio afectaba los tiempos

estimados y el proyecto en general.
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Para el correcto entendimiento del trabajo realizado, es necesario contar con una base
teorica que respalde o sustente los temas que se mencionaran en el desarrollo del proyecto. Por lo
tanto, en la siguiente seccion se detallaran conceptos como inteligencia de negocios, tableros de

control y oportunidades de venta, que brindan un apoyo tedrico al proyecto.

2.1 Gestion de ventas

Segun lkenen (2016), la gestion de ventas “es una disciplina empresarial que se centra en
las aplicaciones practicas de las técnicas de venta y la gestion de las operaciones de ventas de
una empresa”. Otra posible definicién para este concepto es que se trata de un “proceso de
desarrollar una fuerza de ventas, coordinar las operaciones de ventas e implementar técnicas de
ventas que permiten a un negocio alcanzar constantemente, e incluso superar, sus objetivos de
ventas” (Pipedrive, 2016), o bien, consiste en “la coordinacién de personas y recursos para

producir eficazmente la meta deseada” (Apttus Corporation, 2017).

Dadas las definiciones anteriores, se puede decir que la gestion de ventas es una
disciplina empresarial centrada en la aplicacion practica de técnicas de ventas y gestion de
operaciones de ventas de una empresa, contemplando metas por alcanzar e indicadores de

desempefio.

El proyecto se plantea para el area de operaciones de ventas de Equifax, por lo tanto,
resulta importante comprender este concepto, el cual se define como “una combinacion de los

procedimientos, las actividades y las implementaciones de ventas estratégicas dentro de una
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empresa coherente con sus metas y objetivos” (Huntington, 2017). En resumen, las operaciones

de ventas ayudan a las empresas a alcanzar objetivos comerciales y metas financieras.

Para analizar los objetivos y metas financieras en el area de operaciones de ventas de una
empresa, se utilizan dos herramientas conocidas como flujo de ventas (sales pipeline en inglés) y

embudo de ventas (sales funnel en inglés).

2.1.1 Flujo de ventas

Un flujo de ventas describe un enfoque de venta que consiste en los pasos realizados por
los vendedores desde el contacto inicial con un cliente potencial, hasta su correspondiente cierre,
asi como las categorias que se asignan a una oportunidad conforme avanza la venta segin una
serie de etapas definidas (Czarnecki, 2014). Todas las oportunidades, a lo largo de cada una de

las etapas de ventas, componen el proceso de venta, lo cual representa el flujo de ventas.

Los flujos de venta permiten a los vendedores realizar un seguimiento del estado de cada
acuerdo y entender si tienen una distribucién adecuada de ofertas para cumplir con sus objetivos
de ventas (Goldstein, 2017). Un reporte del estado del flujo de ventas muestra el valor y la
cantidad de todas las transacciones en cada etapa del flujo en el momento cuando se ejecuta el

informe. Un ejemplo se puede observar en la Figura 5.
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Figura 5. Ejemplo de un flujo de ventas
Fuente: Ejemplo de un flujo de ventas con las etapas mas comunes (Goldstein, 2017)

Aunque la estructura de un flujo de ventas puede diferir de una compafiia a otra, las

etapas mas comunes se muestran en la Figura 6.

allticacion

+ El agente de ventas hace preguntas para determinar si el prospecto tiene
el motivo, el presupuesto y la autoridad para efectuar un negocio en un
futuro cercano.

Reunion

« El representante de ventas y el prospecto discuten la solucién que mejor
N se adapte a las necesidades del prospecto.

Propuesta

« El representante envia al prospecto una cotizacion detallada que establece
N lo que se proporcionard, a qué costo y por cuanto tiempo.

erre

« Se hacen negociaciones finales y se firman contratos. El prospecto se
N convierte oficialmente en un cliente.

Figura 6. Etapas comunes de un flujo de ventas
Fuente: Etapas comunes en un flujo de ventas (Goldstein, 2017)

39



Desarrollo de herramienta de inteligencia de negocios para el area de ventas
Caso: Equifax USA

El proceso definido en Equifax para su flujo de ventas se compone de las siguientes

etapas:
= Introduced =  Verbal
= Qualified = Pending/Delayed
= Testing = Closed/Lost
= Proposed = Closed/Won

= Suspected

Cada etapa tiene un valor especifico o probabilidad dentro del proceso de ventas. Este
valor ponderado o probabilidad de cierre describe la probabilidad de ganar ese cliente potencial.

En el caso de Equifax, los valores porcentuales asignados se reflejan en la Tabla 1.

Tabla 1. Porcentajes segun etapa de venta

Etapa Valor porcentual (%)
Introduced/Lost/Suspected/Delayed 0%
Verbal/Qualified/Introduced/Testing/Suspected 25%
Proposed/Qualified/Suspected/Testing/Introduced 50%
Testing/Verbal/Introduced 75%
Won 100%

Fuente: datos obtenidos del sistema Siebel CRM para cada etapa del proceso de ventas. Ciertas etapas pueden
mantenerse y variar el porcentaje de probabilidad de cerrar la oportunidad.

Una vez que un cliente ingresa dentro de alguna etapa del flujo de ventas, se convierte en
una oportunidad de venta. Cada oportunidad de venta dentro del flujo tiene su propio valor.
Mediante el uso de la informacion sobre los valores de la oportunidad y la probabilidad de cierre
para cada etapa de venta, se utilizan métricas para determinar si se alcanzan los objetivos

propuestos en el departamento de ventas (Czarnecki, 2014).
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En resumen, el flujo de ventas es una representacion visual del proceso de ventas donde
se muestran todos los clientes potenciales, ordenados de acuerdo con una etapa dentro del ciclo
de ventas. Esta herramienta facilita entender el proceso de ventas en general y promueve la

confianza sobre los datos utilizados dentro del area de ventas.

2.1.2 Embudo de ventas

La definicion del embudo de ventas (también conocido como embudo de ingresos o
proceso de ventas) se refiere al proceso de compra donde las empresas motivan a sus clientes a
comprar sus productos (RingDNA, 2017). Un embudo de ventas se divide en varios pasos, los
cuales difieren dependiendo del modelo de ventas en particular. Un proceso de ventas comdn se

divide en siete fases mencionadas en la Figura 7.

L * Los prospectos toman conciencia de la existencia de una
Fase de conciencia { solucidn a sus requisitos.

Fase de interés { » Los prospectos demuestran interés en un producto mediante

la realizacion de la investigacion de productos.

Fase de evaluacion { « Los prospectos examinan las soluciones de los competidores

mientras determinan una decision de compra final.
Fase de decision -< « Se llega a una decision final y comienza la negociacion.
Fase de compra -<  Se compran bienes 0 servicios.
« A medida en que un cliente se familiariza con una oferta, y
especialmente cuando un contrato llega a su fin, un cliente

entrara en una fase de reevaluacion durante la cual decidira
Si renovara o no su contrato.

Fase de reevaluacion

Fase de recompra -< « Un cliente recompra un producto o servicio.

Figura 7. Fases comunes de un embudo de ventas
Fuente: Ejemplo de un embudo de ventas con las etapas mas comunes (RingDNA, 2017)
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Se llama un "embudo™ debido a su forma: ancho en la tapa mientras los prospectos
entran, después cada vez mas estrecha, pues los mismos son descalificados o se deciden no

comprar. Un ejemplo de un embudo de ventas se visualiza en la Figura 8.

Sales Funnel

aualificatior 704

Meeting 314

79%

Proposz 247

206
20% Win Rate

Figura 8. Ejemplo de un embudo de ventas

Fuente: Ejemplo de un embudo de ventas con las etapas mas comunes (Goldstein, 2017)

2.1.3 Sales pipeline vs. sales funnel
El flujo de ventas (sales pipeline) y el embudo de ventas (sales funnel) describen el flujo
de prospectos a través de una venta, pero hay una diferencia importante entre los dos términos

(Goldstein, 2017):

= El flujo de ventas es una secuencia especifica de acciones que un agente de ventas debe
realizar con el fin de transformar un prospecto en una oportunidad a través de una serie

de etapas.
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= A diferencia del sales pipeline, que se centra en el conjunto de acciones tomadas por los
vendedores, el sales funnel comunica visualmente las tasas de conversion de las

perspectivas a través de las etapas del pipeline.

En resumen, el reporte de un flujo de ventas muestra lo que hace un vendedor durante el
proceso de ventas, mientras un informe de embudo muestra las tasas de conversion a través del

proceso de ventas.

El desarrollo del proyecto se centra en la creacion de una herramienta de inteligencia de
negocios para automatizar los reportes relacionados con el sales pipeline, por lo tanto, es

necesario repasar el término Business Intelligence.

2.2 Inteligencia de negocios

La inteligencia de negocios o Business Intelligence (BI) es un término general que
incluye aplicaciones, infraestructura, herramientas y las mejores practicas, que permiten el
acceso Y el analisis de la informacién para mejorar y optimizar las decisiones y el rendimiento

(Gartner, Inc., 2017).

Otra posible definicion o punto de vista es que BI “aprovecha el software y los servicios
para transformar los datos en inteligencia accionable, e informar las decisiones empresariales
estratégicas y tacticas de una organizacion. Las herramientas de Bl acceden y analizan conjuntos

de datos y presentan hallazgos analiticos en informes, resimenes, tableros de control, graficos,
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tablas y mapas para proporcionar a los usuarios informacion detallada sobre el estado del

negocio” (Pratt, 2017).

Por ultimo, BI “se refiere a la infraestructura técnica y de procedimiento que recopila,
almacena y analiza los datos producidos por las actividades de una empresa” (Investopedia,
LLC., 2017). La inteligencia de negocios es un término amplio que abarca la mineria de datos,

analisis de procesos, benchmarking de desempefio y analisis descriptivo, entre otros.

2.2.1 ¢Como funciona la inteligencia de negocios?

La inteligencia de negocios no indica qué hacer o qué sucedera si se toma cierto camino.
Mas bien, “Bl ofrece una manera de examinar los datos para entender las tendencias y obtener
ideas” (CIO Spain, 2017). Estas herramientas agilizan el esfuerzo que la gente necesita para
buscar, combinar y consultar datos, y asi obtener la informacién requerida para tomar buenas

decisiones empresariales.

En el caso de Equifax, se utilizan diversas herramientas de Bl para apoyar la toma de
decisiones y facilitar el manejo de la informacién a nivel interno. Para el caso especifico del
proyecto, se utilizan las herramientas de OBIEE y Spotfire (se detallan en la seccidn
Herramientas de BIl) para el area de ventas, de forma que se busca detectar posibles
oportunidades de venta y centralizar el manejo de la informacién para facilitar la visibilidad de

los datos.
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2.2.2 Ciclo de analisis de Bl
Segun Vercellis (2009), es posible identificar un ciclo ideal sobre el analisis de la
inteligencia de negocios. Este ciclo se conforma de cuatro fases: analisis, percepcion, decision y

evaluacion, lo cual se muestra en la Figura 9.

—

Evaluacion Analisis

Decision Percepcion

Figura 9. Ciclo de andlisis de BI
Fuente: Fases ideales para el andlisis de inteligencia de negocios (Vercellis, 2009)

A través de estas cuatro fases, Vercellis (2009) determina un ciclo de inteligencia de
negocios en forma genérica, partiendo del analisis donde se busca que el personal de toma de

decisiones defina el problema y determine los datos por recopilar de la organizacion.

Una vez superada la fase inicial, Vercellis (2009) considera necesario un proceso que
estudie minuciosamente los hechos y la situacion previamente analizada. Esto permite que
puedan ser considerados todos los rumbos que puede tomar el caso de estudio y hacer un

descubrimiento de patrones relevantes, la cual es una fase denominada percepcion. De esta
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manera, el ciclo de analisis de la inteligencia de negocios llega a una etapa de ejecucion, es decir,

la toma de una decision.

Al hablar de un ciclo, es necesario contemplar un medio de medicién, de forma que el
autor define la evaluacion como el eje medular del ciclo. Comparar los resultados obtenidos con
los esperados, facilita la comprension del nivel de éxito del proceso, asi como los puntos de

mejora para dar pie al inicio de un nuevo ciclo.

En el proyecto, se hard el uso de pruebas de concepto o prototipos para realizar el
seguimiento sobre el nivel de éxito de los entregables, por lo cual es necesario detallar lo que

conlleva una prueba de concepto.

2.2.2.1.  Pruebas de concepto
Un prototipo o prueba de concepto es una creacion a modo de prueba antes de proceder a
produccion en serie de un elemento en cuestion, donde su finalidad es advertir eventuales fallas

en el funcionamiento y descubrir falencias (Porto & Maria, 2017).

La importancia de crear prototipos radica en que representa la manera mas rapida y facil
de desarrollar y probar cualquier idea. A partir de ello, se crea una base o producto béasico en el
que se puede empezar un proceso de iteracion y recibir retroalimentacion por parte del equipo de
trabajo y el usuario final, lo cual permite ahorrar costos y se evita desarrollar elementos no

deseados.
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Una metodologia de prototipos es muy atil para confirmar los requisitos analiticos de
inteligencia de negocios, ya que los usuarios finales no suelen pensar en términos de hechos y
dimensiones, y con frecuencia, no estan expuestos a las capacidades de las herramientas de

inteligencia de negocios con que cuentan las empresas (Bowman, 2009).

Prototipar informes y graficos interactivos con los usuarios de negocio es un excelente
enfoque para recopilar sus necesidades y mostrarles lo que se puede proporcionar, pero requiere
mucha preparacion previa y dominio de la herramienta de Bl utilizada (Rennhackkamp, 2011).
Las metodologias agiles se pueden emplear para facilitar esta interaccion con los usuarios

finales.

2.2.2.2. Metodologias agiles
Por definicion, “las metodologias agiles son aquellas que permiten adaptar la forma de
trabajo a las condiciones del proyecto, consiguiendo flexibilidad e inmediatez en la respuesta
para amoldar el proyecto y su desarrollo a las circunstancias especificas del entorno” (Martinez,

2014).

En un proyecto Agile de BI, la preparacion adecuada se vuelve ain mas importante. Es
necesario conocer con anticipacion los principales involucrados en un proyecto, asi como la
informacion que se requiere analizar, de forma que se pueda construir un modelo dimensional
inicial, y ciertos KPI que se quieran analizar, con el fin de que se lleguen a prototipar mediciones
en puntos de decision a lo largo de los procesos estratégicos de negocio, los cuales se alinean

directamente con la estrategia corporativa.
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En el proyecto, se aplicara una metodologia conocida como prototype-to-production, la
cual consiste en “un proceso que les permite a los desarrolladores crear porciones de la solucion
para demostrar funcionalidades y hacer los refinamientos necesarios antes de desarrollar la
soluciéon final” (Bowman, 2009). Esta técnica posibilita ahorrar considerable tiempo de
desarrollo al reducir el retrabajo, pues los usuarios finales ven el producto que recibiran desde la

primera interaccion.

El enfoque &gil estd disefiado para acelerar el desarrollo de entregas de software
utilizando una combinacion de prototipos, espacios de tiempo cortos y retroalimentacion
oportuna de los usuarios finales, donde el trabajo se divide en porciones de tiempo llamados
Sprint. Cada Sprint es un mini-proyecto completo con definicion de requisitos funcionales,
disefio, construccion, prueba, y a veces, despliegue de produccion, donde la documentacion es el

resultado de cada paso (Edis, 2016).

La comunicacion es un aspecto critico dentro del desarrollo de cualquier proyecto. En la
metodologia agil, la comunicacion durante un Sprint se limita principalmente a las sesiones de
demostracion JAD?! y Scrums. Un Scrum es “un tipo de reunion corto pero frecuente, destinado a
comunicar el estado del Sprint a todos los miembros del equipo, pero no para resolver problemas

de este” (Edis, 2016).

1 Acronimo en inglés para disefio de aplicaciones conjuntas (Joint Application Design).
48



Desarrollo de herramienta de inteligencia de negocios para el area de ventas
Caso: Equifax USA

Al aplicar este proceso constante de creacidn-retroalimentacion, se espera llegar a una
compresion plena de los requisitos y asegurar que la solucion propuesta sea consistente con las

expectativas del negocio.

2.2.3 Principales métricas de un sistema Bl
Un elemento clave para la generacion de inteligencia de negocios es el proceso de
medicion, y para los fines de esta investigacion, es importante entender qué es una métrica, cbmo

se define y como aporta valor en la toma de decisiones.

Cuando se utiliza el término métrica, se hace referencia a “una medida numérica directa,
que representa un conjunto de datos de negocios en la relacion a una o mas dimensiones”

(Consulting Group Sixtina, 2008).

Otra definicion seria que “una métrica es un sistema de medicion que cuantifica
tendencias, dindmicas o caracteristicas. Estas son usadas en una amplia variedad de disciplinas
para explicar fendémenos, diagnosticar causas, compartir resultados y predecir eventos” (Farris,

Bendle, Pfeifer, & Reibstein, 2010).

Las meétricas pueden ser medidas y registradas como ndmeros, porcentajes, divisas,

valoraciones subjetivas (bueno, malo o neutral), caracteristicas cualitativas o cuantitativas, entre

otros aspectos.
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Un concepto relacionado con las métricas es el KPI?, el cual “es un indicador que esta
vinculado a un objetivo... generalmente se muestran como una tasa o porcentaje y estan
disefiados para permitir que un usuario de negocios pueda saber instantdneamente si estan dentro
o fuera de su plan sin que tenga que buscar informacion adicional” (Consulting Group Sixtina,

2008).

La principal diferencia entre una métrica y un indicador clave de desempefio es que el
altimo mide el nivel del desempefio de un proceso, enfocandose en el "cémo™ e indicando el
rendimiento de los procesos, de forma que se pueda alcanzar el objetivo fijado (Farris, Bendle,
Pfeifer, & Reibstein, 2010). En cambio, una métrica se utiliza para realizar un seguimiento de

todos los procesos de una empresa (Alaned, 2015).

2.2.3.1. Caracteristicas de un KPI
Eckerson (2010), en su libro Performance Dashboards: Monitoring and
Managing Your Business, establece 12 caracteristicas que deben tener los

indicadores de rendimiento efectivos:

= Alineados: los KPI siempre estan alineados con la estrategia y objetivos corporativos.

= Propios: cada KPI es "propiedad"” de un individuo o grupo en la parte comercial, quien es

responsable de su resultado.

= Predictivos: los KPI miden los elementos de valor para el negocio.

2 Acronimo en inglés de indicador clave de desempefio (Key Performance Indicator).
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= Procesables: los KPI se alimentan con datos procesables oportunos para que los usuarios

puedan intervenir para mejorar el rendimiento antes de que sea demasiado tarde.

= Pocos en numero: los KPI deben centrarse en tareas de alto valor para los usuarios, no

dispersar su atencion y energia en demasiadas cosas.

= Féciles de entender: los KPI deben de ser sencillos y de facil compresion. De nada sirve

una base de indices complejos donde los usuarios no saben cémo influyen en el proceso

de negocio.

= Generadores de cambios: el acto de la medicion de un KPI debe dar lugar a una reaccion

en cadena de cambios positivos en la organizacion.

= Estandarizados: los KPI se basan en las definiciones estandares, reglas y calculos para

que se puedan integrar a través de Dashboards de toda la organizacion.

Hasta este punto del proyecto, es posible reconocer cuales son las principales métricas de
un sistema de inteligencia de negocios, asi como su utilidad para el personal de toma de
decisiones. Sin embargo, es necesario profundizar en torno a los métodos de visualizacion de las

métricas, ya que el proyecto se basa en la creacién de Dashboards de inteligencia de negocios.
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2.2.4 Componentes de un sistema BI

Una solucién de Business Intelligence, como por ejemplo el mostrado en la Figura 10,
parte de los sistemas de origen de una organizacion (bases de datos, ERPs®, ficheros de texto,
etc.), sobre los que suele ser necesario aplicar una transformacion estructural para optimizar un
proceso analitico. Para ello, se realiza una fase de extraccion, transformacion y carga de datos.
Esta etapa suele apoyarse en un almacén intermedio, llamado ODS*, que actiia como pasarela
entre los sistemas fuente y los sistemas destino (generalmente un Data Warehouse), y cuyo
principal objetivo consiste en evitar la saturacion de los servidores funcionales de la

organizacion (Pérez Palanca, 2010).

. : Metadatos
Sistemas Operacionales Data f— O
Warehouse  ("Query g T
ETL )— =) i Manager >, Reportes y > A
e Consultas
Fuentes Externas » OLAP
» Data Mining
»EIS
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oLTP LOAD Dw QUERY MHERRAMIENTAS  USUARIOS
MANAGER MANAGER MANAGER DE CONSULTA
Y ANALISIS

Figura 10. Esquema de una solucién de BI
Fuente: Esquema simplificado de los elementos que conforman un sistema Business Intelligence (Espinosa,
2010)

3 Acrdénimo en inglés el sistema de planificacion de recursos empresariales (Enterprise Resource
Planning).
4 Acrénimo en inglés de almacén operacional de datos (Operational Data Store).
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La informacion resultante, ya unificada, depurada y consolidada, se almacena en un Data
Warehouse corporativo, que puede servir como base para la construccion de distintos Data Marts

departamentales (Pérez Palanca, 2010).

Un Data Mart es una base de datos especializada, departamental y orientada a satisfacer
las necesidades especificas de un grupo particular de usuarios. En otras palabras, un Data Mart
es un subconjunto del Data Warehouse corporativo con transformaciones especificas para el area
a la que va dirigido. Estos Data Mart se caracterizan por poseer la estructura éptima para el
andlisis de los datos de esa area de la empresa, ya sea mediante bases de datos transaccionales

(OLTP) o mediante bases de datos analiticas (OLAP) (Pérez Palanca, 2010).

Los datos albergados en el Data Warehouse o en cada Data Mart se explotan utilizando
herramientas comerciales de analisis, reporteo, etc. En estas herramientas, se basa también la
construccién de productos Bl mas completos, como los sistemas de soporte a la decision (DSS),
los sistemas de informacién ejecutiva (EIS) y los cuadros de mando (CMI) o Balanced

Scorecard (BSC) (Pérez Palanca, 2010).

En la Figura 10, se visualiza un componente llamado Query Manager, el cual facilita la
conexion entre los repositorios de datos y las herramientas de reporteo. Por esta razon, es
necesario repasar la generacion de SQL como lenguaje de consulta y comunicacion a nivel de los

componentes de una solucién de BI.
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2.2.4.1. Lageneracion de SQL
Aunque los desarrolladores de informes suelen ser capaces de escribir consultas SQL, la
mayoria de herramientas de generacion de informes para datos relacionales no lo requieren. Estas
herramientas permiten al usuario especificar qué informacion se desea, y a continuacion, generar

SQL en consecuencia (Adamson, 2010, pag. 370).

Muchos productos comerciales les permiten a los desarrolladores disefiar informes,
graficos o tableros que presentan informacion de una base de datos relacional. La mayoria de
estas herramientas es capaz de generar consultas para el desarrollador. Estas herramientas
comparten en comun la capacidad de tomar informacion predefinida sobre el esquema de la base

de datos y usarla para generar automaticamente SQL (Adamson, 2010, pag. 370).

Algunas herramientas de inteligencia de negocios llevan este proceso un paso mas alla,
afiadiendo una vision empresarial de la informacion sobre la vista técnica. La vista empresarial
es una representacion de “"elementos que se pueden reportar”. Es la Unica vista situada a
disposicion de los usuarios o de los desarrolladores de informes para arrastrar elementos a un
lienzo. Detrés de escenas, un arquitecto o desarrollador ha vinculado la vista empresarial de la
informacion al esquema de base de datos e identificado las tablas y las combinaciones
(Adamson, 2010, pags. 370-371). Segun Adamson (2010, pag. 371), cuando una Vvista

empresarial se asigna a estructuras fisicas, se habla de una capa semantica.

Los productos de inteligencia de negocios pueden utilizarse para producir capas

semanticas sofisticadas. La mayoria permite que un elemento en la vista empresarial sea
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mapeado a una combinacion de columnas, siendo capaces de generar SQL complejos,
incluyendo subconsultas; capaces de expresar consultas complejas, facilitando cumplir las reglas

de acceso de seguridad establecidas (Adamson, 2010, p. 373).

Todas estas funciones significan que las herramientas de inteligencia de negocios pueden
ser componentes extremadamente poderosos de la arquitectura de un Data Warehouse. Como
minimo, simplifican el trabajo para los desarrolladores de informes y permiten que los usuarios
finales construyan sus propios informes “self-serve”. Las herramientas de inteligencia
empresarial también agregan valor de formas adicionales, incorporando una infraestructura para
el desarrollo, automatizacién y comparticion de informes, graficos, complementos, mensajes y

alertas, facilitando la colaboracion entre usuarios (Adamson, 2010)

2.2.5 Visualizaciones

La idea detrés de la representacion visual de las métricas o indicadores de desempefio
surge como consecuencia de los sistemas de soporte de decisiones en la década de 1970, pero no
es hasta finales de 1990, cuando con el avance tecnoldgico en materia de comunicaciones, las
representaciones digitales fueron adoptadas por la mayoria de las organizaciones (Eckerson,

2010).

El hecho es que, para el personal responsable de la toma de decisiones de negocio, es
fundamental generar elementos visuales que no solo faciliten la comprension, sino también
permitan al usuario interactuar con las metricas, con el fin de establecer diversos escenarios que

permitan establecer estrategias de negocio.
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De esta manera, los tableros de control (Dashboards) y los cuadros de mando

(Scorecards) se han convertido en elementos indispensables dentro del ambiente empresarial.

2.2.5.1. Tableros de control
Un Dashboard (traduccion en inglés para tablero de control) es “una representacion
visual de métricas criticas o indicadores clave de desempefio, orientado a medir el desempefio en
un enfoque operacional contra las metas y los umbrales a partir de datos de un determinado

momento” (Eckerson, 2010).

Es importante tener presente que un Dashboard no es un reporte detallado, tal como se
muestra en la Figura 11; por lo tanto, en algunas ocasiones, es necesario mas de un Dashboard

para obtener la informacién adecuada.
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Figura 11. Ejemplo de Dashboard
Fuente: Ejemplo de Dashboard con KPIs basadas en la produccion de aceite, creado en la herramienta
Spotfire (Visual Bl Solutions, 2015)
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El disefio eficiente de un Dashboard no implica insertar en el disefio una gran cantidad de
alertas, sino todo lo contrario. Con el fin de no generar distracciones, es indispensable identificar
lo estrictamente necesario a través del entendimiento de lo que realmente necesita el usuario
final, comprendiendo el proceso de obtencién de las métricas y la frecuencia de actualizacion las
mismas, asi como tener claro como se actualizara el Dashboard, y en la medida de lo posible,
mantener una uniformidad en el disefio (Eckerson, 2010).

2.2.5.2. Cuadros de mando

En la actualidad, existen algunas confusiones entre el uso de los Dashboards y los
Scorecards (traduccion al inglés de cuadros de mando). Sin embargo, Eckerson (2010) describe
las diferencias entre ambos conceptos mencionando lo que facilita cada uno, tal como se muestra

en la Tabla 2.

Tabla 2. Comparacidn entre Dashboard y Scorecard
Dashboard Scorecard

Son mecanismos de representacion visual,
utilizados en un sistema de medicién de
desempefio, orientado operacionalmente a
medir el desempefio contra las metas y los

Son representaciones visuales utilizados en un
sistema de medicion de  desempefio,
encaminado estratégicamente para representar
el progreso hacia el logro de las metas y

umbrales a partir de datos en el momento objetivos estratégicos, mediante la
adecuado. comparacion de rendimiento frente a objetivos
y umbrales.

Fuente: Descripcion de un Dashboard y un Scorecard, mencionando lo que representan o facilitan (Eckerson, 2010)

Los Dashboards y los Scorecards son mecanismos de visualizacion dentro de un sistema

de medicion de desempefio que transmiten informacion critica. La principal diferencia entre ellos

57



Desarrollo de herramienta de inteligencia de negocios para el area de ventas
Caso: Equifax USA

es que los primeros monitorean procesos operacionales, como los utilizados en la gestion de

proyectos, mientras que los Scorecards trazan el progreso de los objetivos tacticos.

2.3 Herramientas de Bl

El Business Intelligence combina un amplio conjunto de aplicaciones de analisis de datos,
incluyendo andlisis y consultas ad hoc, informes empresariales, procesamiento analitico en linea
(OLAP), Bl movil, Bl en tiempo real, Bl operacional, Cloud y software como servicio Bl, Bl de
cadigo abierto, BI colaborativo e inteligencia de ubicacion (Rouse, business intelligence (BI),

2017).

La tecnologia BI también incluye software de visualizacion de datos para disefiar graficos
y otras infografias, asi como herramientas para construir tableros de control de Bl y tablas de
rendimiento que muestran datos visualizados sobre métricas empresariales e indicadores de

rendimiento clave de una manera facil de entender.

Las herramientas de visualizacion de datos se han convertido en el estandar del Bl
moderno en los ultimos afios. Un par de proveedores lideres definié la tecnologia desde el
principio, pero los vendedores de Bl mas tradicionales han seguido su camino. Ahora,
practicamente todas las principales herramientas de Bl incorporan caracteristicas de

descubrimiento de datos visuales (Rouse, business intelligence (Bl), 2017).

Los programas de Bl también pueden incorporar formas de andlisis avanzado, como

mineria de datos, andlisis predictivo, mineria de texto, anlisis estadistico y andlisis de datos
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grandes. En muchos casos, sin embargo, los proyectos de andlisis avanzados son conducidos y
administrados por equipos independientes de cientificos de datos, estadisticos, modeladores
predictivos y otros profesionales analiticos expertos. Mientras tanto, los equipos de BI

supervisan la consulta y el analisis mas directos de datos empresariales.

Los datos de Business Intelligence normalmente se acopian en un almacén de datos o en
Data Mart’s mas pequefios que contienen subconjuntos de informacion de una compaiiia.
Ademas, los sistemas Hadoop se utilizan cada vez mas en arquitecturas de BI como repositorios
o plataformas de aterrizaje para datos de Bl y analiticos, especialmente para datos no
estructurados, archivos de registro, datos de sensores y otros tipos de datos grandes (Rouse,

business intelligence (Bl), 2017).

Antes de su uso en aplicaciones de Bl, los datos sin procesar de diferentes sistemas de
origen deben integrarse, consolidarse y limpiarse utilizando herramientas de integracion de datos
y calidad de datos para asegurar que los usuarios estén analizando informacion precisa y

consistente (Rouse, business intelligence (BI), 2017).

Para el caso especifico de Equifax y del proyecto, se utilizan dos herramientas de BI:

Spotfire y OBIEE, las cuales al combinarlas le permiten a la organizacién responder a sus

necesidades de analitica y toma de decisiones.
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2.3.1 OBIEE

OBIEE® es “una plataforma de Bl innovadora y completa que ofrece la gama de
capacidades de un sistema BI

en una arquitectura de proxima generacion disefiada para una verdadera implementacion
empresarial. Permite a las organizaciones de T definir una Unica vista Idgica de todos los datos
de la empresa -ya sea en un solo almacén de datos o en mdultiples fuentes operacionales y
analiticas-, y ofrecer a los usuarios de negocios nuevos niveles de autosuficiencia para acceder,

interactuar y utilizar esta informacidn para aumentar la eficacia” (MindStream Analytics, 2017).

OBIEE es lo que solia ser Siebel Analytics y presenta una solucién de Business
Intelligence que se utiliza normalmente para proporcionar una capacidad de Bl a un sistema
Siebel CRM vy consiste en un esquema de base de datos preconstruido y asignado en forma
automatica para llenar tablas segun un mapeo de las tablas origen y destino entre los sistemas

Siebel y OBIEE (Coley, 2010).

Oracle tiene cuatro suites de herramientas de Bl con nombres similares y confusos

(Anoshin, 2014):

= OBIEE. Basado en la tecnologia adquirida de Siebel Analytics.

= OBIEE Plus. Es la misma suite que OBIEE, pero también incluye las herramientas de

generacién de informes Hyperion (SQR e IR).

5 Acronimo en inglés para Oracle Business Intelligence Suite, Enterprise Edition
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= OQracle Business Intelligence Standard Edition One. Suite disefiada para pequefias y

medianas empresas. Se basa en la misma plataforma tecnoldgica que OBIEE.

= OQracle Business Intelligence Standard Edition (OBISE). Suite con componentes

completamente diferentes en comparacion a OBIEE.

2.3.1.1. Arquitectura de OBIEE
OBIEE representa una red multifacética de herramientas que puede crear un flujo de
datos fluido e integrado para el negocio. En realidad, este servicio es una plataforma compuesta
por seis elementos individuales, en lugar de una sola herramienta con multiples caracteristicas,
tal como se muestra en la Figura 12. Estos servicios incluyen: catadlogo de presentacion, servicio
de presentacion de BI, servicio planificador de BI, servicio de servidor de BI, cliente de

administracion y repositorio de metadatos. (IT Central Station, 2017)

Oracle Bl domain

Web Logic Server

Admin Server Managed Server
Admin Console [Action Service Bl Office Bl Publisher
Enterprise Mgr Eb Service lugin ecurty
[ Node Manager |

Oracle Bl System
| BlServer | | Scheduler | [Presentation Server| Java Host & Cluster]

Oracle Process Manager and Notification Server (OPMN)

[_ Supporting Database Schema j

Figura 12. Arquitectura de OBIEE
Fuente: Servicios que contiene la herramienta OBIEE (tutorialspoint, 2017)
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El proposito de OBIEE es tener un sistema completo para cualquier necesidad. Las
diversas herramientas dentro de la suite pueden tomar los datos, organizarlos, analizarlos y luego
recoger la informacion pertinente, enviandola a las partes adecuadas, facilitando la creacion de
métricas, analisis de patrones y proyecciones futuras (IT Central Station, 2017). Un resumen de

la interaccidn entre las partes mencionada se visualiza en la Figura 13.

Administration
Tool
M

Request Logical Query |.
[,)B'a:;\’;:;sr!d l : Pre::::z;don L | Oracle Bl Server : Online
ResultData Result Data 0\ | |
| Physical i
ResultData || opec Query Repository

N

DataSources

Figura 13. Flujo de OBIEE
Fuente: Flujo de informacidn y solicitudes entre los componentes de OBIEE (Prashanth, 2013)

2.3.2 TIBCO Spotfire

TIBCO Software es un lider en infraestructura y software de inteligencia de negocios.
Fundada en 1988, TIBCO tiene oficinas en méas de 30 paises de todo el mundo, incluyendo los
EE. UU. (Pardo Bunte, 2017). Ha sido recientemente reconocido por Gartner en su Cuadrante
Magico 2017, en especifico en las areas de Analytics with Bl y Enterprise Bl & Analytics

Platforms (O'Connell, 2017), tal como se visualiza en la Figura 14.
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Figura 14. Cuadrante Méagico para Bl y plataformas de Analytics
Fuente: TIBCO Spotfire aparece dentro del Cuadrante Mégico como una herramienta visionaria, pero no

como lider del mercado (Underwood, 2017)

Spotfire era una comparfiia de software de Bl con sede en Massachusetts antes de que

TIBCO la adquiriera en 2007. Ademaés de Spotfire, TIBCO ofr

integracion de eventos, asi como herramientas de redes sociales

ece software de procesamiento e

(Pardo Bunte, 2017).
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TIBCO Spotfire es una solucion de software de inteligencia empresarial que proporciona
a los usuarios tableros ejecutivos, analisis de datos, visualizacion de datos e indicadores clave de

desempefio (KPI por sus siglas en inglés) a dispositivos mdviles (FinancesOnline.com, 2017).

La plataforma esta disefiada para crecer segun las necesidades de cualquier negocio y
luego expandirse en etapas, complementando las herramientas de inteligencia de negocios y de

generacion de informes existentes (Software Advice, Inc., 2017).

Spotfire permite a cualquier persona, desde principiantes hasta analistas avanzados,
realizar andlisis simples (e incluso complicados) en tiempo real, sin tener que depender de un
area especifica de TI. Esta herramienta permite a los usuarios profundizar para averiguar el
"porqué" o las causas raiz de los problemas de negocio, e incluso encontrar patrones o tendencias

dentro de los datos que ocultan oportunidades o problemas (Pardo Bunte, 2017).

Ademas de la plataforma Spotfire, existen otras soluciones dentro de la familia de

Spotfire Analytics, tal como se muestra en la Tabla 3.

Tabla 3. Soluciones de Spotfire Analytics

Solucion Descripcién

Meétricas moviles Los usuarios pueden acceder a las herramientas de Bl desde
cualquier dispositivo movil; pueden acceder a datos
personalizados o KPI, e incluso pueden compartir resultados
con otros.
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Solucion Descripcion

Cloud Para los usuarios que no quieren la responsabilidad de
hospedar y mantener servidores, Cloud es una buena opcion.
Con la solucion en la nube, las empresas no necesitan
preocuparse por comprar hardware o software adicional o
emplear recursos para mantener sus servidores, ya que
Spotfire se encarga de todo.

Advanced Data Services Solucion para las empresas que tienen datos alojados en
multiples fuentes y necesitan una forma de integrar todos
esos datos.

Servicios estadisticos / Modelado  Spotfire proporciona la capacidad de realizar andlisis
predictivo estadisticos. Los usuarios tienen la capacidad de realizar
funciones R, S+, SAS o MATLAB directamente desde el
software. Esta caracteristica es buena para las compafiias
gue necesitan saber tendencias o ediciones futuras de su
negocio.

Anélisis de eventos Las empresas necesitan mantenerse al dia con el ritmo
rapido de sus industrias y mantenerse competitivas, por lo
tanto, el analisis basado en eventos les permite hacer
precisamente eso. Los usuarios pueden acceder a datos,
independientemente del tamafio, desde mdltiples fuentes, e
incluso pueden comparar datos histéricos con datos en
tiempo real.

GeoAnalytics Como los mapas y otros servicios basados en la
localizacion, son comunes en Smartphones y tabletas. No es
inaudito que las empresas se aprovechen de esto,
especialmente aquellas que buscan encontrar formas de
enriquecer la experiencia del cliente o mejorar la venta de
productos.

Servicios de automatizacion Esta funcion les permite a los usuarios ejecutar analisis e
informes a horas establecidas. Por ejemplo, un usuario
puede establecer un tiempo predeterminado para enviar
informes por correo electrénico a varias personas. El
beneficio de la automatizacion es que reduce los esfuerzos
manuales para que los usuarios puedan concentrarse en otras
prioridades.

Fuente: Datos obtenidos de una resefia sobre la herramienta TIBCO Spotfire. Descripcion de los servicios para
Analytics dentro de la plataforma Spotfire (Pardo Bunte, 2017)

2.3.2.1. Interfaz de Spotfire
La interfaz de usuario gira en torno a dos paneles del menu principal. Uno de los paneles

consiste en una barra de herramientas en la parte superior de la pantalla, la cual se utiliza para
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manipular datos, agregar nuevas visualizaciones, aplicar filtros e incluir comentarios en la barra
lateral. En dicha barra, se muestra una opcion llamada “visualizaciones recomendadas”, donde se
pueden especificar dos mediciones, asi como observar una serie de graficos que podrian ajustarse
a la situacion deseada. El otro panel consiste en un mena al lado izquierdo, el cual se utiliza para

explorar el esquema de datos, tal como se muestra en el ejemplo de la Figura 15.

File ESt View (nset Teels Help

Figura 15. Interfaz de Spotfire
Fuente: Ejemplo de la interfaz que muestra Spotfire (Rist, 2016)

Una caracteristica interesante es la capacidad de hacer clic en un elemento de datos en
particular en un grafico o visualizacion, y profundizar para ver cdmo se traza en el resto del
escritorio. “Esto es ideal para explorar los datos y realizar un andlisis de sensibilidad” (Rist,

2016).

Los paneles de control y las visualizaciones pueden hacerse publicos (asociados con una

URL para que cualquiera pueda verlos) o privados (solo para miembros de equipos registrados).
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2.3.2.2.  Acceso a los datos

El acceso a la informacion dentro de Spotfire se gestiona a través del uso de Data Tables
(tabla de datos en inglés). Un Data Table consiste en un componente que facilita el acceso a un
origen de datos o al acceso a datos embebidos dentro de un analisis de Spotfire. Los datos
cargados desde una fuente de datos pueden manejarse en memoria 0 en una base de datos,
dependiendo de cémo se agreguen al analisis. Los Data Tables en memoria tienen una o mas
columnas y cero o mas filas, mientras que los Data Tables que apuntan a una base de datos
técnicamente no contienen ningln dato, sino que simplemente obtienen los datos solicitados

directamente de la fuente (TIBCO, 2017).

Los Data Tables en memoria pueden vincularse o incorporarse. Los Data Tables
vinculados se pueden cargar completamente en la aplicacion, pero si la fuente es un Information
Link (enlace de informacién en inglés), se puede configurar para cargar datos bajo demanda

solamente (TIBCO, 2017).

Los Data Tables se pueden relacionar entre si, utilizando Primary Keys y/o Foreign Keys
(columnas clave), o pueden no estar relacionadas del todo. Cuando los Data Tables estan
relacionados, cualquier marca o filtrado en un Data Table puede propagarse a los otros Data

Tables relacionados (TIBCO, 2017).

Los Data Tables pueden tener coincidencias de columna entre ellos si las columnas son

del mismo tipo de datos. Una coincidencia de columna se utiliza para agregar datos directamente
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cuando los datos de diferentes Data Tables se combinan en una sola visualizacion. Las
coincidencias de columna son de naturaleza mucho mas flexible que la relacion por columnas
clave, porque no se unen los Data Tables. Ademas, el marcado y el filtrado siguen siendo
individuales para cada Data Table, incluso si se tienen columnas que coinciden entre si (TIBCO,

2017).

2.3.2.3.  Versiones y licencias
Spotfire presenta diversas opciones de implementacion, la cual varia segln las
necesidades del negocio, ya sea en modelos de suscripcidn, perpetua o de licencia a término, las
cuales requieren una conversacion con los agentes de ventas para obtener una cotizacion sobre el

precio del servicio.

Las ediciones disponibles de Spotfire son las mostradas en la Tabla 4. La version utilizada
en Equifax corresponde a Spotfire Platform, ya que se desea un control total de los datos por

aspectos de seguridad.

Tabla 4. Ediciones disponibles de Spotfire

Edicién Descripcion

Spotfire Cloud Provee acceso inmediato y escalabilidad ilimitada, sin control sobre
la infraestructura, bajo la nube de TIBCO o del cliente.

Spotfire Platform Opcidn ideal cuando se desea un control total del rendimiento, la
escala y la seguridad. Contiene la arquitectura basada en nodos de
Spotfire, y se encuentra instalada en los servidores del cliente.
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Edicion Descripcion

Spotfire Cloud Enterprise  Una instancia dedicada y totalmente administrada de Spotfire en la
nube. Provee el control total sobre todos los aspectos del entorno,
pero funcionando en la nube privada de TIBCO.

Spotfire for Amazon Cloud  Preconfigurado, escalable y de pago por hora, agregado como un
Services servicio de Amazon Web Services desde el Marketplace.

Dedicated Program Programa dedicado para usuarios no comerciales, que ofrece
licencia gratuita a académicos, periodistas y organizaciones sin
fines de lucro.

Fuente: Versiones disponibles en la pagina oficial de Spotfire ( TIBCO Software Inc., 2017)

A parte del método de acceso para utilizar el software, las ediciones varian en términos
de las herramientas disponibles para las visualizaciones, la escala de datos procesables para su
correspondiente andlisis, la capacidad para compartir o presentar datos o caracteristicas hechas a
la medida, como aspectos de seguridad personalizados, conectividad y automatizacién de los

ambientes de produccion ( TIBCO Software Inc., 2017).

Segun Ruiz (2017), las licencias que posee Equifax para Spotfire son las siguientes:

= Consumer: le permite al usuario interactuar con reportes creados previamente. Presenta

informes analiticos interactivos a través de una interfaz web.

= Business Author: les permite a los usuarios empresariales crear y configurar

visualizaciones de negocios comunes, agregar nuevos datos, guardar y compartir analisis
y visualizaciones con otros, a través de un cliente web. Business Author satisface la

necesidad de los usuarios que necesitan una interfaz liviana basada en web.
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= Analyst (Data Architect): faculta a los profesionales para analizar libremente los datos y

crear cuadros de mando analiticos. Permite a los usuarios obtener datos de varios tipos de

fuentes, ya sea en memoria o en bases de datos, asi como usar scripts R® con facilidad.

2.3.2.4.

Conceptos de interés

Ademas de los aspectos mencionados de Spotfire, existe una serie de herramientas o

elementos a los cuales se les hard mencidn en el capitulo 4, para explicar las actividades

realizadas durante la ejecucion del proyecto. Los conceptos de interés relacionados con las

funcionalidades o los aspectos técnicos de Spotfire se resumen la Tabla 5.

Tabla 5. Conceptos de interés sobre Spotfire

Funcionalidad

Descripcion

Calculated Column

Calculated Value

Custom Expression

Data Source

Data Table

Details-on-Demand

Filter

Una columna que ha sido creada de diferentes expresiones, donde los célculos
podrian ser incluidos en otras columnas.

Un item dindmico que puede ser incluido en una tabla grafica o en un area de
texto. Muestra el resultado de una expresion agregada.

Expresién personalizada que permite realizar un calculo dindmico utilizando
expresiones un poco complejas, que implican una 0 mas columnas, medidas de
agregacion o expresiones matematicas.

Un identificador para una fuente de datos, como un archivo o Information Link,
la cual produce una tabla de datos.

Datos cargados desde una fuente de datos o nuevos datos creados dentro de la
aplicacion.

El concepto de expandir un pequefio conjunto de elementos para revelar mas
datos detras de él.

Usado para reducir la cantidad de datos para trabajar en Spotfire. Pueden ser
filtros de columna o filtros de jerarquia.

6 Referencia al lenguaje de programacién estadistica
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Funcionalidad

Descripcion

Information Link

Marking

Properties

Text Area

Web Player

Son consultas de bases de datos predefinidas, que especifican las columnas que
se cargaran y los filtros necesarios para reducir el tamafio de la tabla de datos
antes de la visualizacion.

Una marca que identifica las filas marcadas en una tabla de datos dentro de un
andlisis. Cada analisis puede contener multiples marcas y cada marca se
identifica mediante un color. Permite limitar los datos mostrados en una
visualizacion.

Una propiedad se compara con una variable. Las propiedades pueden ser
interpretadas en dos formas, como valores actuales o como valores de texto que
pueden ser usados en lugar de nombres de columnas o medidas. Existen tres
tipos de propiedades disponibles en Spotfire: “document properties”, “data
table properties” y “column properties”. Todas pueden ser utilizadas en
expresiones que controlan una o méas configuraciones.

Un érea de texto que puede contener informacion sobre una visualizacion,
instrucciones de cémo realizar un analisis, o enlaces con accesos directos a
herramientas especificas de Spotfire.

Cliente web que puede ser usado para visualizar datos de Spotfire.

Fuente: Glosario oficial de componentes en Spotfire ( TIBCO Software Inc., 2017)

En general, TIBCO Spotfire destaca por las herramientas disponibles en sus tableros de

control y sus funciones de colaboracion, y representa una de las maneras mas faciles para que los

profesionales en el uso de Microsoft Excel puedan migrar a una herramienta moderna de

inteligencia de negocios.

2.4 Modelo de seguridad

A pesar de las fortalezas y utilidades que brindan las herramientas de Bl utilizadas dentro

de Equifax, es necesario contemplar un modelo de seguridad que permita el acceso adecuado a la

informacidn segun un nivel jerarquico vertical para cada agente de ventas. Cuando se piensa en

aspectos de acceso, se debe contemplar la comunicacion entre los componentes y las
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herramientas utilizadas en el proyecto, en especifico, la capa de aplicacion de la arquitectura

utilizada, tomando en cuenta un modelo OSI.

La capa de aplicacion es una capa del modelo de siete capas OSI’ y del Internet Protocol
Suite (TCP/IP), tal como se muestra en la Figura 16. Consiste en protocolos centrados en la
comunicacion process-to-process a través de una red IP, que proporciona una interfaz de

comunicacion firme, asi como servicios para el usuario final (Techopedia Inc., 2017).

Internet protocol suite 03l - seven layers model
Application
Telnet PP 7
FTP
SMTP Presentation (3]
SHMP
HTTP
Session 5
TCP, UDP Transport 4
P Network 3
ARP, RARP
Link 2
Mot specified
Physical 1
A vy

Figura 16. El Internet Protocol Suite y el Modelo OSI
Fuente: Capas del modelo de referencia (OSI), donde cada capa brinda servicios a la capa superior (Mukhriz, 2013)

Dentro del Internet Protocol Suite, se tienen las capas Application, Transport, Network,
Link y Physical, pero el modelo OSI agrega dos capas mas, las cuales son Presentation y
Session, con el fin de separar de forma modular cada funcionalidad, tal como se visualiza en la

Figura 16.

7 Acronimo en inglés para Open Systems Interconnection
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Para el caso de Equifax, se busca administrar el acceso a la informacion en las
visualizaciones creadas con las herramientas de BI, asi como la comunicacién entre las
herramientas. Por ello, es necesario buscar el estandar de la industria a nivel del Internet
Protocol Suite para gestionar la seguridad en las comunicaciones, lo cual corresponde al

protocolo LDAP.

24.1 LDAP

LDAP® es un protocolo de software que permite a cualquier persona ubicar
organizaciones, individuos y otros recursos, como archivos y dispositivos en una red, ya sea en la
Internet pablica o en una Intranet corporativa. LDAP es una version "ligera” (menor cantidad de
codigo) del Protocolo de Acceso a Directorios (DAP®), que forma parte de X.500, un estandar
para servicios de directorio en una red. LDAP es més ligero porque en su version inicial no
incluia caracteristicas de seguridad. LDAP se origin6 en la Universidad de Michigan y ha sido
aprobado por al menos 40 empresas (Rouse, LDAP (Lightweight Directory Access Protocol),

2008).

En una red, un directorio indica dénde se encuentra algo en la red. En las redes TCP/IP
(incluido Internet), el sistema de nombres de dominio (DNS) es el sistema de directorios
utilizado para relacionar el nombre de dominio con una direccion de red especifica (una
ubicacion Unica en la red). Sin embargo, es posible que no conozca el nombre de dominio.

LDAP permite buscar un individuo sin saber donde estdn ubicados (aunque informacion

8 Acronimo en inglés de Lightweight Directory Access Protocol
9 Acronimo en inglés del protocolo de acceso a directorios (Directory Access Protocol)
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adicional ayudaria con la busqueda) (Rouse, LDAP (Lightweight Directory Access Protocol),

2008).

Un directorio LDAP se organiza en una simple jerarquia "arbol” que consta de los
siguientes niveles:

“El directorio raiz (el lugar de inicio o el origen del &rbol), que se ramifica a paises,

donde cada uno ramifica a organizaciones, que a su vez ramifican a unidades

organizacionales (divisiones, departamentos, etc.), que se ramifica a Individuos (que

incluyen personas, archivos y recursos compartidos, como impresoras)” (Rouse, LDAP
(Lightweight Directory Access Protocol), 2008).

Un directorio LDAP se puede distribuir entre muchos servidores. Cada servidor puede
tener una version replicada del directorio total que se sincroniza periédicamente. Un servidor
LDAP se denomina DSA°. Un servidor LDAP que recibe una solicitud de un usuario asume la
responsabilidad de la solicitud, pasandola a otros DSA segln sea necesario, pero garantizando
una Unica respuesta coordinada para el usuario (Rouse, LDAP (Lightweight Directory Access

Protocol), 2008).

2.4.1.1. Componentes de datos basicos de LDAP
“La forma en que LDAP muestra los datos a los usuarios es muy dependiente de la
interaccion y la relacion entre algunos componentes estructurales definidos” (Ellingwood, 2015),

tal como se muestra en la Figura 17.

10 Acrénimo en inglés para Directory System Agent
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Atributos

+Los datos en un sistema LDAP se almacenan principalmente en elementos Illamados
atributos. Los atributos son basicamente pares key-value.

«Los valores de atributo contienen la mayoria de los datos reales que se desean
almacenar y acceder en un sistema LDAP. Los otros elementos dentro de LDAP se
utilizan para la estructura, organizacion, etc.

Entradas

«Los atributos por si mismos no son muy utiles. Para tener significado, deben estar
asociados con algo. Dentro de LDAP, se utilizan atributos dentro de una entrada.
Una entrada es basicamente una coleccion de atributos bajo un nombre usado para
describir algo.

*Mientras un atributo define una cualidad o caracteristica de algo, una entrada
describe el elemento en si simplemente recolectando estos atributos bajo un nombre.

DIT

+Data Information Tree.

*Representa una estructura organizativa similar a un sistema de archivos, donde cada
entrada (distinta de la entrada de nivel superior) tiene exactamente una entrada de
padre y puede tener cualquier nimero de entradas secundarias debajo de ella.

Figura 17. Componentes de LDAP
Fuente: Resumen de cémo se presentan los componentes de LDAP.

Una vez adquirida una base teérica de los temas por tratar en el desarrollo del proyecto,
es necesario especificar los métodos o técnicas por utilizar para alcanzar los objetivos
planteados. Por esta razon, resulta necesario desarrollar un marco metodoldgico, tal como el

expuesto en el capitulo 3.

75



Capitulo 3: Marco metodologico




Desarrollo de herramienta de inteligencia de negocios para el area de ventas
Caso: Equifax USA

En el siguiente apartado, se muestra la manera como se desarrolla el proyecto y se
transforma en el planteamiento del problema de investigacion. Con base en el planteamiento del
problema, se especifican los medios de recoleccién de informacion, el proceso de organizacion

de dicha informacién, asi como la sistematizacion de la propuesta.

3.1 Tipo de investigacion

Por la naturaleza de este proyecto, fue necesario realizar una investigacion cualitativa
para alcanzar el objetivo el objetivo mencionado en la seccion 1.4.1. Una investigacion
cualitativa “se enfoca en comprender los fenomenos, explorandolos desde la perspectiva de los
participantes en un ambiente natural y en relacion con su contexto” (Hernandez, Fernandez y

Baptista, 2014).

La razdn para este tipo de investigacion es debido a que dentro del proyecto no se realiza
ninguna recoleccién o muestreo de datos para probar alguna teoria o hipétesis, sino que, en lugar
de enfocarse en variables exactas y concretas, como en las investigaciones cuantitativas, se
realiza un “planteamiento expansivo que paulatinamente se va enfocando en conceptos
relevantes de acuerdo con la evolucion del estudio” (Hernandez, Fernadndez y Baptista, 2014,
pag. 361).

La pregunta de investigacion que se busca responder en el desarrollo de este proyecto y
que se encuentra ligada con el objetivo general planteado corresponde a la siguiente:

¢Como se puede facilitar la toma de decisiones estratégicas en el equipo de ventas

mediante el desarrollo de tableros de control?
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Para responder a esta incognita, es necesario realizar una revision de literatura para
detectar conceptos claves y definir métodos de recoleccion de datos y analisis, lo cual facilita la
comprension de los resultados y la evaluacion de categorias relevantes y posibles

interpretaciones (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014).

Con el fin de decidir la base fundamental del estudio, es necesario seleccionar un disefio
de investigacion que facilite la adaptacion a las circunstancias del proyecto. En este caso, se

utiliza un disefio de tipo investigacion-accion.

3.2 Disefio de la investigacion

En el enfoque cualitativo, “el disefio se refiere al abordaje general que se utilizard en el
proceso de investigacion... El disefio, al igual que la muestra, la recoleccion de los datos y el
andlisis, va surgiendo desde el planteamiento del problema hasta la inmersion inicial y el trabajo
de campo, y desde luego, sufre modificaciones, aun cuando es mas bien una forma de enfocar el

fendmeno de interés” (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014, pag. 470).

El tipo de disefio seleccionado para este estudio corresponde al de investigacion-accion,
debido a que la pregunta de investigacion esta relacionada con una problematica o situacién de
un grupo o comunidad que se necesita resolver para efectuar un cambio, y se involucra a la
comunidad en cuestion en la toma de decisiones sobre como analizar los datos y en el analisis

mismo (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014, pags. 471-472).
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La finalidad de la investigacion-accion “es comprender y resolver problematicas
especificas de una colectividad vinculadas a un ambiente (grupo, programa, organizacion o
comunidad). Asimismo, se centra en aportar informacion que guie la toma de decisiones para

proyectos, procesos y reformas estructurales” (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014).

En resumen, se indaga al mismo tiempo que se interviene. Para lograrlo, es necesaria la
colaboracion de los participantes en la deteccion de necesidades, el involucramiento con la
estructura por modificar, el proceso por mejorar, las practicas que requieren cambiarse y la

implementacion de los resultados del estudio.

El disefio basico de la investigacion-accion contempla dos disefios fundamentales:
practicos y participativos, tal como se visualiza en la Figura 18. Asimismo, conlleva tres fases
esenciales: observar (construir un bosquejo del problema y recolectar datos), pensar (analizar e
interpretar) y actuar (resolver probleméticas e implementar mejoras), las cuales “se dan de
manera ciclica, una y otra vez, hasta que todo es resuelto, el cambio se logra o la mejora se

introduce satisfactoriamente” (Herndndez, Ferndndez y Baptista, 2014, pag. 497).
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[

INVESTIGACION-ACCION

/\

Practico p Participativo

Estudia practicas locales (del arupo o comunidad)

* Involucra indagacion individual o en equipo

+ Se centra en el desarrollo y aprendizaje de los
participantes

Implementa un plan de accion (para resolver el
problema, introducir la mejora o generar el cambio)
« El liderazqo lo ejercen conjuntamente el investigador
y uno o varios miembros del grupo o comunidad

« Estudia temas sociales que constrinen las vidas de las
personas de un grupo o comunidad

* Resalta la colaboracién equitativa de todo el grupo o
comunidad

+ Se enfoca en cambios para mejorar el nivel de vida y
desarrollo humano de los individuos

« Emancipa a los participantes y al investigador

Figura 18. Disefio basico de la investigacion-accion
Fuente: Disefios fundamentales de la investigacion-accion (Hernandez, Ferndndez y Baptista, 2014, pag. 497).

Las principales acciones para llevar a cabo una investigacion-accion se pueden
representar en una espiral sucesiva de eventos segun (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014),

las cuales son:

1. Detectar el problema de investigacion, clarificarlo y diagnosticarlo (ya sea un problema

social, la necesidad de un cambio, una mejora, etcétera).
2. Formulacion de un plan o programa para resolver el problema o introducir el cambio.
3. Implementar el plan o programa y evaluar resultados.

4. Realimentacion, la cual conduce a un nuevo diagnéstico y a una nueva espiral de

reflexion y accion.
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Para llevar a cabo el ciclo mencionado y cumplir con las politicas de trabajo de Equifax,
se utilizé un marco de trabajo basado en la metodologia agil definida por la empresa, para

efectuar el disefio de investigacidn-accion.

3.3 Metodologia de trabajo

La metodologia de trabajo utilizada en el proyecto se basa en las actividades establecidas
en las metodologias &giles, pero aplicada segun las necesidades de Equifax, lo cual contempla
diversos pasos involucrados en un Sprint, y se centra en la produccion de diversos productos

entregables.

Todas las actividades realizadas durante la ejecucién del proyecto se dieron como
asignaciones o trabajo dentro de cada Sprint, sin importar si eran tareas de documentacion,
investigacion o desarrollo, como las mencionadas en el alcance del proyecto (seccion 1.6), ya
que muchas de ellas servian de insumo para la construccion de un entregable o aprobacién de
una tarea. Las tareas ejecutadas durante cada Sprint se mencionan en el Apéndice 4. Cronograma

de actividades, las cuales buscan alcanzar los objetivos establecidos en la seccion 1.4.

Antes de cada Sprint, habia una reunién de planificacion para preparar al equipo sobre el
esfuerzo y tiempo comprometidos al trabajo por realizar, y como aspecto muy importante:
revisar el Sprint anterior. La estructura y el momento del siguiente Sprint se ajustaban basandose
en la reflexion o experiencia del anterior. También, se agregaban Sprints adicionales al plan

general del proyecto si la revision identificaba dicha necesidad.
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Antes de que comenzara el primer Sprint, se asumid que los requisitos clave del negocio
para el proyecto fueron identificados, documentados y acordados. En ese sentido, se tomo en
cuenta que los requisitos del negocio no son los mismos que los requisitos funcionales. Por esta
razon, los requisitos funcionales se derivaron inicialmente de las necesidades del negocio, pero

se refinaron al principio de cada Sprint.

Cuando se hablaba de los resultados inmediatos del Sprint, se buscaba cumplir con los
requisitos funcionales; todo lo demaés se estacionaba como entrada para los Sprints posteriores.
Los cambios en los requisitos del negocio no se trataron en el Sprint en el que se encontraba,
sino que se manejaron en un Sprint especial después de que los Sprints planificados estuvieran

completos.

Los pasos que conforman la metodologia de trabajo utilizada se muestran en la Figura 19

y se describen a continuacion:

@ Prototipado

Figura 19. Pasos de la metodologia de trabajo
Fuente: Pasos basados en metodologias agiles para el desarrollo de Dashboards de inteligencia de negocios segin
Edis, 2016.
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3.3.1 Paso 1 - Planeacion

En este paso, el equipo decidid la duracion, los resultados, las responsabilidades y la
logistica, tales como los lugares de taller y reunion, las horas y los materiales. EI compromiso
fue establecido por cada participante antes del comienzo del trabajo. Cada participante sabia lo
esperado de ellos y las consecuencias de no cumplir con su parte a tiempo. Hubo una holgura
minima en cada Sprint, sin embargo, la fecha de finalizacion del Sprint no se podia cambiar.

Cada producto fue asignado a un propietario del producto (Product Owner en inglés).

Se identifico a un Scrum Master, el cual fue responsable de convocar y facilitar los Stand
Up. Un Stand Up es una breve reunion donde todos en el equipo comparten lo que lograron
desde el Scrum anterior y lo que planean hacer antes del préximo Scrum (Edis, 2016). En esta
reunion, no se tomaron decisiones y no se resolvieron problemas, sino que las decisiones y la
resolucion de problemas se trataron en reuniones separadas con solo los miembros necesarios del

equipo.

Un beneficio clave de usar metodologias agiles es la capacidad de cambiar el plan del
proyecto basado en la experiencia y la nueva informacion, por lo tanto, no hubo resistencia en

adherirse a un nuevo plan durante la ejecucion del proyecto.

3.3.2 Paso 2 - Disefio
En este paso, el equipo se refirio a los requisitos comerciales para derivar los requisitos
del disefio funcional. Los resultados de este paso incluian una maqueta estatica para visualizar

como se veria el Dashboard. Esta contenia todos los elementos necesarios para el entregable
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final, incluidos filtros/indicaciones, tablas, graficos, cuéles datos se muestran en cada uno de
ellos, formatos de tipo y grafico, botones, enlaces, titulos, bordes y fondos. Otro resultado fueron
los requisitos de comportamiento, los cuales manifiestan las reglas comerciales, incluidos los

cambios de valor por filtros e interruptores.

Todos los requisitos de disefio funcional debian corresponder con un requisito
empresarial, donde cualquier nuevo requisito comercial descubierto en las demostraciones era

tratado en un Sprint posterior.

En la ejecucion de este proyecto, no hubo una recopilacién de requisitos comerciales
como tal. Por lo contrario, se tratd de replicar lo que el equipo de ventas trabajaba en los reportes
en Excel, de forma tal que los aspectos de disefio y los requisitos de comportamiento se basaron
en lo establecido en dichos reportes, y luego se fueron modificando segun la retroalimentacién

recibida en cada Sprint por el Product Owner y los agentes de ventas.

3.3.3 Paso 3 - Prototipado

Utilizando los resultados del paso 2, se procedié a construir un prototipo crudo pero
funcional en el entorno de software real. Esto requirid una fuente de datos que contenia un
conjunto de datos representativos de lo que se encontraba en produccién. Los datos variaban lo
suficiente como para ejercer los requisitos de comportamiento del paso 2 y con suficiente

volumen para demostrar el disefio definido.
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El investigador tuvo acceso en todo momento al prototipo para observar el progreso del
trabajo, pues la labor realizada se sincronizaba en el servidor de la nube de Spotfire. EI Product
Owner realizaba la retroalimentacion en las sesiones de demostracion, donde por medio de un
reporte de estado semanal o quincenal, se mantuvo un registro de los cambios o tareas por
realizar, llamado Product Backlog. Ademas, se dieron comentarios o solicitudes de funciones por
medio de correo electronico, con el objetivo de evitar demoras en recibir comentarios y que el

prototipo evolucionara continuamente en el entregable final.

Si algo no podia ser realizado por causa de la falta de informacién o recursos, se aplazaba
al siguiente Sprint y se continuaba con las demas tareas para no atrasar el avance del proyecto.
Luego, la labor del Product Owner (duefio del producto en inglés) era revisar los criterios de

éxito del proyecto e indicar si se cumplia con las expectativas.

3.3.4 Paso 4 - Pruebas

Las pruebas unitarias fueron un proceso continuo durante la evolucion del prototipo. Un
SITY podia incluirse en el Sprint una vez que el equipo decidia que el entregable estaba
completo, o podia ser diferido para un Sprint separado dedicado al SIT. De igual forma, las
pruebas de aceptacién del usuario también se podian incluir cerca del final del Sprint, o se
podian diferir para un Sprint separado dedicado al UAT2. Los problemas surgidos del SIT y del

UAT se capturaban y priorizaban en el Product Backlog.

11 Acrénimo en inglés de pruebas de integracion del sistema (System Integration Testing)
12 Acrénimo en inglés para pruebas de aceptacion del usuario (User Acceptance Testing)
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3.3.5 Paso 5 - Despliegue
Si era posible, los entregables de Sprint se desplegaron a los usuarios finales tan pronto
como fue posible. Esto mantenia el entusiasmo y el interés en el proyecto a lo largo de su curso y

proporcionaba un valor comercial real mas temprano que tarde.

3.3.6 Sprints especiales

Consistia en la ejecucion de los requisitos surgidos durante el desarrollo de los Sprints
planeados. En general, los cambios eran menores pero importantes; no todos los Sprints
entregaron un tablero o un informe. Algunos entregaron un documento como producto. Esto

podia ser una guia de soporte o de usuario, o bien, un resultado UAT.

Para satisfacer la necesidad de informacion o los conceptos necesarios para ejecutar el
proyecto de manera exitosa, fue necesario identificar e investigar fuentes de informacién que

permitieran clasificarla segun el proyecto.

3.4 Fuentes de informacion

Una fuente de informacion se describe como “diversos tipos de documentos que
contienen datos Utiles para satisfacer una demanda de informacion o conocimiento” (EcuRed,
2016). De esta forma, conocer, distinguir y seleccionar las fuentes de informacién adecuadas es
parte del proceso de investigacion. La recopilacion de informacion debe obedecer a algunos
criterios, tales como los mencionados en la Tabla 6, de tal manera que ésta sea confiable,

oportuna y eficiente para quien la utiliza.
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Tabla 6. Criterios sobre la informacion
Criterio Descripcién

Recolectar unicamente datos pertinentes, de forma que la informacion esté

Selectivo ligada al resultado medido/esperado.
Guiado a Todos los datos recolectados deben relacionarse con los resultados
resultados (componentes, propésito, fin) buscados.

Utilizar la menor cantidad de recursos para cumplir el objetivo, o sea, recolectar

Efectivo en costo . ., .
la informacién a un costo minimo.

Imparcial Informacion con el menor sesgo posible.

Si se utilizan los mismos métodos de recoleccion, aunque varien el tiempo y la

Replicable fuente de los datos, se llega a resultados comparables.

Se relaciona con el criterio selectivo. Los datos aplican especificamente al
Especifico resultado que se desea medir, de forma que haya una desagregacion adecuada de
la informacion.

Datos oportunos que sirvan para la toma de decisiones, en otras palabras, que

Oportuno . . .
P estén disponibles en la forma y en el momento requeridos.

Fuente: Criterios para evaluar la informacidn con base en el listado brindado por Ortegdn, Pacheco & Prieto (2005)

En cuanto al conocimiento utilizado como referencia, se utilizaron fuentes primarias y

secundarias, las cuales se detallan en las siguientes subsecciones.

3.4.1 Fuentes primarias
Segun Méndez (2007), las fuentes primarias se pueden definir como informacion verbal o
escrita recabada directamente por el investigador por medio de fuentes escritas o relatos de

aquellas personas involucradas en el suceso.

Para efectos de este proyecto, se recurri6 a documentacion previa del equipo de
Corporate Insights sobre proyectos similares, asi como a documentacion técnica sobre el estado

de los repositorios de datos y las tablas. Ademas, se aplicaron entrevistas libres, con el fin de
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capturar el punto de vista y los comentarios del equipo de ventas, asi como posibles preguntas

para acelerar el proceso en general.

Como parte de los requisitos del proyecto, era necesario investigar sobre el protocolo
LDAP. Para esto, se recurrio a fuentes oficiales, asi como a publicaciones relacionadas con el
protocolo, ya que al ser el estandar que permite a cualquier persona ubicar organizaciones,
individuos y otros recursos, como archivos y dispositivos en una red, existe gran cantidad de

informacion de utilidad relacionada con el uso de LDAP.

Por Gltimo, se recurrié a documentacion propia de la herramienta Spotfire, con el fin de
entender ciertas funcionalidades necesarias para la manipulacion y modificacion de los datos
desplegados en las visualizaciones, asi como a documentacion de Oracle para responder ante

aspectos propios del motor de bases de datos.

Las fuentes primarias consultadas para este proyecto se resumen en la Tabla 7.

Tabla 7. Fuentes primarias

Referencia (hombre del Sitio consultado
documento o pagina web)
Sales International Pipeline e Sitio interno de documentacion llamado Confluence.

(proyecto anterior)

Pipeline Insights Package e Equipo de ventas. Archivos en Excel de los reportes

(archivos) creados antes de la realizacion del proyecto por el
equipo de ventas.

Oracle  Business  Analytics e Documentacién interna del equipo sobre las

Warehouse Data Model convenciones de nombres, valores de dominio,

Reference Version 7.9.6 diagramas de esquema tipo estrella, y la descripcion de

las tablas y columnas en la base de datos.
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Referencia (nombre del
documento o pagina web)

Sitio consultado

LDAP (resultados varios que se
derivan del contenido del marco
tedrico)

Spotfire, Spotfire Server

Description (documentacién y
resefias en Internet)

Spotfire Analyst License
Documentation (documento)

OBIEE

Busqueda utilizando el buscador Google utilizando las
palabras claves: “Protocolo LDAP”, “componentes de
LDAP”, “LDAP en Spotfire”.

Documentacion en linea de Spotfire, bdsquedas en
Google utilizando las palabras claves: “descripcion de
Spotfire”, “andlisis de la herramienta Spotfire”, “interfaz
de Spotfire”, “versiones de Spotfire” y evaluaciones por

terceros sobre la herramienta y su competencia.

Consulta en el sitio interno de documentacién
Confluence.

Documentacion en linea en la web de Oracle enfocada

en OBIEE, busquedas en Google utilizando las palabras
claves: “descripcion de OBIEE”, “Componentes de
OBIEE” y “Arquitectura de OBIEE”, asi como
evaluaciones de terceros sobre el software y su
competencia.
Fuente: Resumen de fuentes primarias consultadas para el proyecto, confeccionado por el investigador de este
trabajo investigativo

3.4.2 Fuentes secundarias
Es la informacion escrita que ha sido recopilada y transcrita por personas que han
recibido tal informacion a través de otras fuentes escritas 0 por un participante en un suceso o

acontecimiento (Méndez, 2007).

Para las fuentes secundarias, se tomaron en cuenta los aspectos relacionados con la
gestion y flujo de ventas, asi como conceptos sobre inteligencia de negocios y visualizaciones.
Ademas, se recurrio a documentacion propia en foros de la herramienta Spotfire, con el fin de

responder a incognitas técnicas y problemas presentados durante el desarrollo del proyecto.

Un resumen de las fuentes secundarias consultadas se encuentra en la Tabla 8.
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Tabla 8. Fuentes secundarias

Referencia (nombre del
documento o pagina web)

Sitio consultado

Sales Management Definition,
Process, Strategies and Resources
(paginas web)

Libro Introduction to DWH and
related Tools

Libro Star Schema

Libro Business Intelligence: Data
Mining and Optimization for
Decision Making

Libro Using Agile Methods with
BI Dashboard Development

Ignite/Cambrian Style (Proyecto
sobre el estilo de las
visualizaciones en la empresa)

Libro Performance Dashboards:
Measuring, Monitoring, and
Managing Your Business.

Visualization on Spotfire

Custom Expressions in Spotfire,
IronPython, R in Spotfire
(resultados web)

Reports on OBIEE

Busquedas en la plataforma Google utilizando las palabras
claves: “Sales Management”, “embudo de ventas”,
“operaciones de ventas”, “flujo de ventas”, “etapas de un flujo
de ventas”, “diferencias entre un flujo de ventas y un embudo
de ventas”.

Documentacion interna del equipo que brinda una introduccion
al disefio dimensional.

Libro con explicacion de conceptos basicos relacionados con la
arquitectura de un Data Warehouse y con el disefio de
esquemas estrella.

Libro con conceptos basicos sobre Bl y disefio dimensional.

Observacién de la forma de trabajo del equipo, asi como una
busqueda en Google utilizando las palabras clave “Uso de
metodologias agiles en proyecto de inteligencia de negocios”.

Documentacion interna del equipo sobre la forma idénea de
presentacion de datos en la empresa, respetando el esquema de
colores y libro de marca de la compafiia.

Libro relacionado con la presentacion de datos en
visualizaciones de BI, busquedas utilizando Google.

Bulsquedas en la plataforma Google utilizando las palabras
claves: “visualizaciones en Spotfire”, “alternativas a graficos
segun los datos a mostrar”, “buenas practicas en el desarrollo
de visualizaciones”.

Revisién en foros sobre aspectos técnicos de Spotfire, asi
como busquedas en la plataforma Google, utilizando las
palabras claves: “IronPython on Spotfire”, “Expresiones en
Spotfire”, “Available functions in Spotfire”.

Revisién de foros web de ayuda a developers.

Fuente: Resumen de fuentes secundarias consultadas para el proyecto, confeccionado por el investigador de este
trabajo investigativo
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3.5 Sujetos de investigacion
Los sujetos de investigacion utilizados como apoyo para la recoleccion de informacion
corresponden a expertos en el area de ventas y personal técnico especializados en el uso de las

herramientas.

La eleccion de estos perfiles se da por lo siguiente:

= Se requirié la ayuda de expertos en el area de ventas, que en el caso de este proyecto
fueron dos gerentes de ventas, quienes confeccionaban los reportes en Excel, quienes
cuentan con el suficiente conocimiento y criticidad para determinar la calidad y valor del

producto final aportado por el investigador.

= Era necesario contar con especialistas en el uso de las herramientas Spotfire y OBIEE
para agilizar el desarrollo del proyecto y evitar demoras por factores técnicos, tales como
restricciones en la obtencion de informacién de los repositorios o la creacion de

visualizaciones requeridas por los usuarios finales.

3.6 Técnicas de recoleccion
Existen diversas técnicas que posibilitan la recoleccién de informacién en un disefio de
investigacién-accion, por lo que se mencionan las técnicas y herramienta utilizadas para obtener

y analizar los datos utilizados con el fin de alcanzar los objetivos propuestos en el proyecto.
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3.6.1 Juicio de expertos
En ciertos estudios, es necesaria la opinion de expertos en un tema. “Estas muestras son
frecuentes en estudios cualitativos y exploratorios para generar hipdtesis mas precisas o la

materia prima del disefo de cuestionarios” (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014).

El juicio de expertos se define como “una opinidon informada de personas con trayectoria
en el tema, que son reconocidas por otros como expertos cualificados en éste, y que pueden dar

informacidn, evidencia, juicios y valoraciones” (Escobar y Cuervo, 2008).

Como estrategia de recoleccion de datos, “presenta una serie de ventajas, como son: la
tedrica calidad de la respuesta obtenida, el nivel de profundizacion de la valoracién que se
obtiene, la no exigencia de muchos requisitos técnicos y humanos para su ejecucion, y la
posibilidad de obtener informacion pormenorizada sobre el tema sometido a estudio” (Cabero y

Llorente, 2013).

Para la obtencién de la informacién y su respectiva evaluacion, se tomo en cuenta a los
agentes de ventas, los cuales son expertos acerca del flujo de ventas de la organizacién, de forma
que, al conocer las experiencias y requerimientos de los usuarios finales, se facilita mantener el

entusiasmo e interés en el proyecto.
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3.6.2 Entrevistas libres
La entrevista “es una técnica cualitativa de recogida de informacion en la que participan
dos o mas individuos... Esta no se considera una conversacion informal, pues tiene una

intencionalidad, un objetivo” (Garcia, 2017).

Existen diversos tipos de entrevista, pero la aplicada en el proyecto fue la entrevista no
estructurada o libre. “En ella, se trabaja con preguntas abiertas, sin un orden preestablecido,
adquiriendo las caracteristicas de conversacion y permitiendo la espontaneidad” (Garcia, 2017).

Esta técnica consiste en realizar preguntas de acuerdo con las respuestas que vayan

surgiendo durante la entrevista.

Las entrevistas libres se aplicaron durante todo el proyecto, ya fuera para notificar o
explicar una funcidn, o bien, para recibir la aceptaciéon de una funcionalidad implementada luego
de una demostracion. Estas entrevistas partian de la necesidad de contar con la aprobacién o el
punto de vista de los agentes de ventas sobre el trabajo realizado, asi como de recibir la
explicacion sobre solicitudes o requerimientos, y de esa forma, involucrarlos en el proceso de
desarrollo del proyecto. En el Apéndice 7. Bitacora de comunicaciones via correo, se muestra la

plantilla de la bitacora de las comunicaciones realizadas.

3.6.3 Revision documental
Parte del proceso de comprender la situacion por resolver dentro de Equifax y las

necesidades del equipo de ventas consistio en revisar la documentacion con que contaban, ya
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fuera de proyectos anteriores hechos en Spotfire, como los reportes en Excel que la empresa

manejaba para analizar el flujo de ventas.

Otro tipo de documentacion consultada fueron archivos PDF con la descripcion de la
base de datos y las tablas almacenadas, ya que esto sirvio como insumo para generar el
diccionario de datos y definir las columnas y tablas necesarias para satisfacer las necesidades de

informacion del equipo de ventas.

A modo de resumen, en la Tabla 9 se observan los objetivos especificos y las técnicas

utilizadas para alcanzar ese objetivo, 0 en caso de que no aplicase, se indica si el objetivo

requiere o0 no de recoleccion de datos.
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Tabla 9. Técnicas de investigacion por objetivo

Objetivo Técnica de recoleccion utilizada

Elaborar dos prototipos, cada uno con ocho Juicio de expertos, entrevistas libres y revision
visualizaciones para un total de 16 visualizaciones, para documental

el andlisis de la brecha de los datos sobre las

oportunidades en la herramienta Spotfire.

Crear cuatro consultas de datos para la consolidacion de  Entrevistas libres y revision documental
la informacion de los clientes en la herramienta Spotfire

relacionada a la generacion de oportunidades de ventas

de forma automética.

Construir el modelo de seguridad para el acceso a los Entrevistas libres y juicio de expertos
datos, basado en las mejores practicas de la industria.

Desarrollar 12 visualizaciones en la herramienta Spotfire Juicio de expertos, entrevistas libres y revision
para el andlisis de las oportunidades por canal de venta.  documental

Nota: Para lograr los objetivos planteados, fue necesaria una constante interaccion con el equipo de ventas, con el
fin de mantener la motivacion sobre el proyecto y acelerar la aprobacién de cada entregable.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo

3.7 Instrumentos de investigacion

Un instrumento de medicion es “un recurso que utiliza el investigador para registrar

informacion o datos sobre las variables que tiene en mente” (Hernandez, Fernandez y Baptista,

2014, pag. 199).

En un proceso cualitativo, “el investigador es el instrumento de recoleccién de los datos,
y se auxilia de diversas técnicas que se desarrollan durante el estudio. Es decir, no se inicia la
recoleccion de los datos con instrumentos preestablecidos, sino que el investigador comienza a
aprender por observacion y descripciones de los participantes y concibe formas para registrar los

datos que se van refinando conforme avanza la investigacion” (Herndndez, Ferndndez y Baptista,

2014, pag. 12).
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Ademas de las tecnicas aplicadas para la obtencidén de informacion, fueron necesarios
instrumentos para tratar con la informacion obtenida o para estructurarla de manera tal que

sirviera para su respectiva documentacion.

Los instrumentos utilizados fueron los siguientes:

3.7.1 Diccionario de datos

El diccionario de datos o DD es un “listado organizado de todos los datos que
pertenecen a un sistema” (ALEGSA, 2017). El objetivo de un diccionario de datos es dar
precision sobre los datos manejados en un sistema, evitando asi malas interpretaciones o

ambigledades.

Un DD “define con precision los datos de entrada, salida, componentes de almacenes,

flujos, detalles de las relaciones entre almacenes, etc.” (ALEGSA, 2017).

Para el actual proyecto, se desarroll6 un DD que cumpliera la funciéon de documentar
tablas y datos utilizados en las vistas de SQL creadas, ya que, al usar una vista, se facilita la
obtencion de informacion de la base de datos y el traslado a Spotfire. La plantilla de dicho

diccionario se puede consultar en el Apéndice 2. Plantilla del diccionario de datos.

13 Acrénimo en inglés para diccionario de datos (Data Dictionary)
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3.7.2 Correo electronico

Se utilizd el correo electronico como medio para agilizar el avance y aclarar dudas sobre
aspectos relevantes del proyecto con el equipo de ventas. Ademas, por correo se enviaba
semanalmente el informe de avance sobre el proyecto, de modo que todos los integrantes del

proyecto estaban al tanto del avance del proyecto como tal.

Este conjunto de correos e informes también cumplian la funcién de bitacora de cambios
o0 solicitudes, de modo que se facilitaba la trazabilidad sobre las solicitudes de funciones o

correcciones.

La estructura general de los correos iniciaba con un encabezado sobre la funcion
requerida o problema encontrado, los involucrados requeridos o interesados en el asunto, y una
descripcion sobre el problema. En algunos casos, se adjuntaba una imagen para mostrar el
problema hallado. En el Apéndice 1. Plantilla para correos, se muestra la plantilla utilizada para

los correos.

Por temas de seguridad, no fue posible adjuntar los correos como tal en los apéndices del
documento; sin embargo, se hizo una tabla a modo de resumen, siguiendo la estructura definida
en el Apéndice 7. Bitacora de comunicaciones via correo, donde se muestran las comunicaciones
realizadas entre las partes, y se compone de la fecha del correo, a quién va dirigido, el detalle de

las preguntas o solicitudes, la respuesta obtenida y la fecha de la respuesta.
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3.8 Evaluacion de los datos

Una vez establecidos el disefio de la investigacion, la metodologia de trabajo, las fuentes,
las técnicas e instrumentos utilizados, fue necesario realizar una evaluacion de los datos para
arrancar con el analisis de los resultados, el cual se muestra en la Tabla 10, donde se indica a

modo resumen la informacidn obtenida en el marco metodoldgico y su utilidad en el proyecto.
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Tabla 10. Evaluacién de los datos

Caso: Equifax USA

Objetivo Técnicas de recopilacién Instrumentos Resultado obtenido
utilizadas asociados con las
técnicas

Elaborar dos prototipos, cada uno e Juicio de expertos, e Correo Se obtuvo, en cada

con ocho visualizaciones para un entrevistas libres y electrénico y reunion de aprobacion del

total de 16 visualizaciones, para el revision documental Diccionario Sprint o de alguna

analisis de la brecha de los datos de Datos funcionalidad, la

sobre las oportunidades en la retroalimentacion

herramienta Spotfire. necesaria para atender las
necesidades de los
usuarios finales. Ademas,
al revisar la
documentacion y los
reportes con que contaba
la empresa, se evit6
preguntar datos o
aspectos que se podian
deducir de la informacion
con la cual se contaba.

Crear cuatro consultas de datos para e Entrevistas libres y e Correo Al aplicar las entrevistas

la consolidacion de la informacion revision documental electrénico libres, se facilité la

de los clientes en la herramienta construccién de las

Spotfire relacionada con la consultas necesarias para

generacion de oportunidades de extraer la informacién

ventas en forma automatica. requerida en cada
visualizacién, y asi
replicar los reportes en la
herramienta Spotfire.

Construir el modelo de seguridad e Entrevistas libres y juicio e Correo Se requirid de diversas

para el acceso a los datos, basado en de expertos electrénico reuniones y correos para

las mejores précticas de la industria.

comprender las reglas de
negocio vigentes en temas
de seguridad, para luego
establecer un esquema de
acceso a las
visualizaciones.
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e Desarrollar 12 visualizaciones en la e Juicio de expertos,
herramienta Spotfire para el anlisis entrevistas libres y
de las oportunidades por canal de revision documental
venta.

Desarrollo de herramienta de inteligencia de negocios para el area de ventas

Correo
electrénico

Caso: Equifax USA

Mediante un ciclo
constante de creacion de
prototipos,
retroalimentacion y
mejora, asi como de
revision de los reportes en
Excel y las creaciones en
Spotfire, se obtuvo la
informacion necesaria
para aplicar los requisitos
establecidos en los
tableros de control en
Spotfire.

Nota: Se explican las técnicas aplicadas, los datos obtenidos y el uso que se da a la informacién recopilada
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo
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Para el correspondiente andlisis de resultados, se aplico la metodologia mencionada en la

seccion 3.3 de manera iterativa durante todo el proyecto. Se utilizaron las técnicas e instrumentos

de recoleccion de informacién detallados anteriormente, y se ejecutaron las tareas mencionadas

en el Apéndice 4. Cronograma de actividades en forma de Sprints, con el fin de crear la

propuesta de solucion mencionada en el capitulo 5.

Los Sprint se realizaron en promedio cada 15 dias durante las 16 semanas oficiales del

proyecto, y la asignacion de tareas para cada Sprint era registrada en el Backlog por el Product

Owner, coordinada por el Scrum Master y desarrolladas por el investigador. Este registro de

tareas se hacia utilizando una herramienta llamada Jira, la cual se muestra en la Figura 20. En

total, el proyecto consté de nueve Sprints, y el detalle de las actividades realizadas durante cada

Sprint se menciona a continuacion:
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Figura 20. Tareas registradas en Jira
Nota: las tareas macro eran registradas por el Product Owner y evaluadas por todo el equipo de Corporate Insights,
pero era posible agregar subtareas para dividir el esfuerzo requerido para alcanzar un objetivo o requerimiento.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo
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4.1 Sprint 1: induccién

Las tareas ejecutadas durante las dos semanas antes del inicio formal del proyecto —
semana -1 y 0 segun el cronograma— contemplaron una induccion sobre la organizacion, la
gestion de accesos a traves de una plataforma Ilamada Access Manager, y la revision de los

modelos de datos existentes, asi como de la documentacion propia de las herramientas.

Para analizar los modelos de datos, se recurrié a la documentacion sobre el repositorio de
datos en Oracle, y se tuvo acceso a una instancia de base de datos con la informacion sobre el
flujo de ventas. En la documentacion, fue posible observar la descripcion de las tablas y
columnas en la base de datos, para luego comparar dicha documentacion con el estado actual del
repositorio, ya que las tablas podian tener cambios en las columnas debido a requisitos del
negocio previos al proyecto. Una vez estudiadas las tablas, se document6 la convencion de

nombres para el modelo dimensional, la cual se muestra en la Figura 21.

TABLE TYPES

* Aggregate tables (_A)
*_A = Aggregate « Dimension tables (_D)

« W_ = Warehouse *_D=Dimension _ « Staging tables for Dimension (_DS)
+ _DS = Staging for dimension - Staging tables for Usage Accelerator
» _DH = Dimension Hierarchy (WS))

+ _DHL = Dimension Helper Table » Dimension Hierarchy tables (_DH)

+_DHLS = Staging for Dimension « Dimension Helper tables (_DHL)
Helper » Staging tables for Dimension Helper

« F=Fact (_DHLS)

+ _FS = Staging for Fact « Fact tables (_F)

»_G,_GS, _S=Internal Table « Fact Staging tables (_FS)

 _H Helper table « Internal tables (_G, _GS, _S)

* _M = Map dimension * Helper tables (_H)

+_MD = Mini dimension » Map dimension tables (_M)

+_UD = Unbounded dimension « Mini dimension tables (_MD)

» _TMP = Pre staging temporary table « Primary extract tables (_PE)

Figura 21. Convencidon de nombres en OBIEE
Nota: la convencion de nombres se utiliza para identificar en forma agil las estructuras de datos en el repositorio, de
forma tal que, al analizar un diagrama o modelo dimensional, se facilite determinar el tipo de tabla o elemento
estudiado.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo

103



Desarrollo de herramienta de inteligencia de negocios para el area de ventas
Caso: Equifax USA

Una vez analizados los modelos de datos y documentacion existente, se procedio a
estudiar la herramienta de visualizaciones Spotfire, revisando los tutoriales y guias propias
dentro del software, los cuales muestran de manera general sus funciones y capacidades, y
permite realizar un analisis de datos sobre algunos ejemplos. La Figura 22 muestra uno de los

ejemplos utilizados para comprender las funcionalidades de Spotfire.

0 Introduction to Spotfire.dxp - TIBCO Spotfire
File Edit View |Inset Tools Help

E-EQOEH &8 by v @S 0 3

Introduction

R ®d- 5|22 Db bl

Drag-and-Drop Configuration

A @O EEG i s |E

Visualization Properties

Example Dashboard Marking Filtering Drilling to Details Create a Visualj

Data ¥ X 1 Population Change by Region

Marking

World Bank Data Marking is a way of selecting parts of the data that you find

interesting, for example to examine in more detail. Click an item to
mark it. Click and drag to mark several items

123 NUMBERS
Goods exports USS
Internet Subscribers

Labour force with secondary

Life Expectancy at Birth (yea

Population
Power Consumption (kVWh)

Urban Population %

On this page, you can click on any line in the line chart, and the
scatter plot will show the population for the last year, for each
country in that region

You can clear the marking by clicking on any blank part of a chart

O TIME
Year
© Locamnon
Country Code
Country Name
> CATEGORIES
GNI per capita, PPP (curren
Income Group

Region

S00M Latin America & Caribbean

Figura 22. Introduccion a Spotfire
Nota: la imagen mostrada representa uno de los ejemplos disponibles en el tutorial de la herramienta. Ademas de los
ejemplos dentro de la herramienta, se recurrio a material audiovisual en la pagina de TICBO Spotfire que facilit6 la
comprension de algunas funcionalidades.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo

Una vez adquirido un conocimiento base sobre las herramientas necesarias en el
proyecto, se procedié a revisar algunos reportes hechos en Excel que el equipo de ventas
utilizaba para analizar el flujo de ventas, con el fin de determinar la informacion minima
necesaria para iniciar los prototipos. Un ejemplo de la informacion analizada en esta tarea se

muestra en la Figura 23.
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Figura 23. Datos iniciales analizados
Nota: Estos datos representan las oportunidades analizadas en el canal de ventas EA, hasta el 14 de abril del 2017. Los datos se dividen en multiples pestafias y
poseen diversas columnas calculadas y filtros para su correspondiente analisis. Se modifico el contenido de la imagen para evitar su lectura por peticion de la

empresa.
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Luego de revisar los valores que se tomaba en cuenta en los reportes en Excel para su correspondiente analisis, se determind
que era necesaria la informacion sobre oportunidades, fechas, equipos por oportunidad y empleados asociados con una oportunidad.
Para satisfacer esa necesidad de informacion, se recurri6 a un modelo de datos dimensional ya existente en OBIEE, el cual
corresponde al mostrado en la Figura 24, permite el andlisis de ganancias sobre las oportunidades y facilita la obtencién de los datos
requeridos.

Dim_W_EMPLOYEE_D_OptyTeam I DIm_WC_OPTY_POS_TOP_LVL_DH_OpN_Team_Lvi_G|

{Dim_WC_OPTY_POS_LVL_15_DH_Opty_Team_Lyl_4} :

[Dim_WC_OPTY_POS_LVL_14_DH_Opty_Team_Lvi_3|

[Dim_Wc_oPTY_POSTN_D_OptyTeam |

-

[Dim_W_POSITION_D_OptyTeam |

Dim_W_OPTY_D

Fact W_REVN_F

|Dim_WC_OPTY_POS_LVL_12_DH_Opty_Team_Lvi_1|

r 3
[Dim_wc_oPTY_POS_LVL_16_DH_Opty_Team_Lvi_5| |Dim_WC_OPTY_POS_LVL_13_DH_Opty_Team_Lv_2|

Figura 24. Modelo de datos dimensional sobre el Revenue
Nota: No fue parte del proyecto definir el modelo dimensional, sino que éste ya era parte de OBIEE antes de iniciar el proyecto.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo
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El modelo dimensional mostrado en la Figura 24 se compone de lo siguientes aspectos:

= La dimension W_POSITION_D, que indica la posicion jerarquica de cada empleado

segun el equipo de cuenta y oportunidad.

= Ladimension W_EMPLOYEE_D, que recopila la informacion sobre los empleados.

= Ladimension WC_OPTY_POSTN_D, que guarda una relacion entre los empleados y su

posicidn a nivel de equipo de cuenta y oportunidad.

= La dimension W_OPTY_DH, que guarda una relacion entre los managers por nivel

jerarquico para cada oportunidad por equipo y oportunidad.

= La dimension W_OPTY_D, que almacena la informacion en detalle relacionada con las

oportunidades.
= Latabla de hechos W_REVN_F, que contiene las métricas sobre los datos.

= Las dimensiones que inician con WC son propias de OBIEE para gestionar el orden y

posicidn jerarquica por equipo y oportunidad.

Una vez estudiados los modelos de datos existentes, asi como adquirida una base técnica
para el uso de las herramientas, se procedid a determinar la forma de acceder y mostrar los datos

requeridos en el proyecto, lo cual se realizo en las siguientes dos semanas durante el Sprint 2.
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4.2 Sprint 2: gestion de datos

Al utilizar el modelo dimensional mostrado en la Figura 24, fue necesario determinar las
columnas por emplear en las consultas de SQL para la obtencion de los datos, asi como brindar
una descripcion de los datos, con el fin de validar que se trabajaré con la informacion correcta,
razén por lo cual se cred el diccionario de datos que se muestra en el Apéndice 3. Diccionario de

datos.

Posteriormente, para validar los datos por trabajar, ademéas de revisar las caracteristicas
esperadas de las visualizaciones, se recurrid a estudiar los tableros de control y visualizaciones
en los reportes de Excel que el equipo de ventas utilizaba para el analisis del flujo de ventas. Un

ejemplo de las visualizaciones utilizadas por el equipo de ventas se muestra en la
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Figura 25. Dashboard utilizado en reportes de Excel

Nota: Este Dashboard muestra las ganancias totales para el canal de ventas EA, a una fecha de corte al 14 de abril del 2017. Se modificé el contenido de la

imagen para evitar su lectura por peticién de la empresa.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo.
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Una vez revisadas las visualizaciones en los archivos Excel, se procedié a definir las
consultas SQL para obtener los datos requeridos en cada visualizacion por trabajar, en primera
instancia con el fin de replicar en Spotfire las visualizaciones en Excel, para luego mediante la
retroalimentacion por parte del equipo de ventas, mejorar la presentacion de los datos. El detalle

de las consultas creadas se resume en la Tabla 11.

Tabla 11. Detalle sobre consultas SQL

Elemento SQL Sales Pipeline Package Weekly Trends
Columns 48 20
Tables 9
Joins 9
Where clauses 8

Nota: Los valores mostrados indican la cantidad de elementos utilizados en las dos consultas realizadas para la
obtencion de los datos requeridos. Las consultas creadas luego se implementaron en forma de vistas durante el
Sprint 3.

Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo

Para validar las consultas en SQL creadas, se utilizé la plataforma web de OBIEE, en
especifico la seccion de analisis, para comparar los resultados obtenidos en las consultas y los
datos registrados en OBIEE. En la Figura 26, se observa la pantalla de analisis en OBIEE donde

se realizan las consultas segun los nombres de las columnas y los filtros deseados.
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Untitled Home | Catalog | Favorites» | Dashboards= | | New~ | B#Open~ | SignedIn As Oracle BI Applications Administrator ~
Criteria ~ Results  Prompts  Advanced a8 ‘é)

v Subject Areas O, i+ @ » ﬂ!i E
v @S_a\es - CRM Pipeline

b Baline v/ Selected Columns Q%
b [ Account Double click on column names in the Subject Areas pane to add them to the analysis. Once added, drag-and-drop columns to reorder them. Edit a column's properties, formula and filters, apply sorting, or delete by
[» [ Contact clicking or hovering over the button next to its name.

L[> [INACS Activities

&> [ Opportunity Drop Columns Here.

> [ Owned By User

[ [ Employee Organization

> [ Position

> (2] Opportunity Product Revenue
[ [ Historical Sales Stage

v j Historical Pipeline | Filters C \F) * "
[ [ Competitors
5> [Product Add filters to the analysis criteria by dlicking on Filter option for the specific column in the Selected Columns pane, or by clicking on the filter button in the Filter pane header. Add a saved filter by clicking on add

b B Secondary Dates button after selecting its name in the catalog pane.

[ [ Campaign
I [JFacts Add Filters Here.

&> [ Opportunity Audit Trail ;

Figura 26. Seccién de analisis en OBIEE
Nota: OBIEE se conforma por una serie de herramientas que facilitan el analisis de los datos, tal como se mencion6
en la seccion 2.3.1. La ventana de analisis permite seleccionar columnas de un Subject Area (espacio de analisis)
especifico y crear reportes de los datos.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo

Una vez analizada la brecha entre los datos y haber verificado que se obtuvieran los datos
en forma correcta, durante las siguientes cuatro semanas correspondientes a los Sprints 3 y 4, se
procedio a habilitar las consultas de SQL sobre capturas semanales y las vistas requeridas para

acceder a la informacion del repositorio de OBIEE.

4.3 Sprint 3-4: consultas SQL
Al iniciar el Sprint, se tuvo una reunion entre el equipo de desarrollo y el personal de
ventas para revisar el avance del proyecto y validar las acciones realizadas, con el fin de crear las

consultas de datos sobre la informacion requerida, ademas de revisar que no quedara ningun

111



Desarrollo de herramienta de inteligencia de negocios para el area de ventas
Caso: Equifax USA

aspecto importante fuera de dichas consultas. La minuta de dicha reunion se encuentra adjunta en

el Apéndice 8. Minutas, Minuta A.

Una vez verificado que se obtuvieran los datos en forma correcta, se crearon dos vistas en

SQL, las cuales se describen en la Figura 27.

VW_SALES_PIPELINE_PKG

» Esta vista muestra la informacién de las

VW_SALES_PIPELINE_PKG_SNAPS

» Esta vista muestra los cambios sobre la

oportunidades en el flujo de ventas
actual, permitiendo analizar el ultimo
estado de las oportunidades y sus
variaciones segun la fecha de cierre. El
cddigo corresponde a la vista creada se
encuentra en el apéndice 5.

informacidn de las oportunidades contra
una variable de tiempo, con el fin de
analizar las variaciones sobre el tiempo
de las oportunidades, y poder
determinar tendencias y flujos. El
cddigo corresponde a la vista creada se

encuentra en el apéndice 6.

Figura 27. Vistas SQL
Nota: Las vistas sufrieron modificaciones desde su primera version; sin embargo, en los apéndices solo se muestra la
version final de éstas.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo

Una vez creadas las vistas SQL para la obtencion de los datos, se procedio a crear los
Information Links (IL por sus siglas en inglés) en Spotfire, los cuales consisten en enlaces
directos a un repositorio de datos, OBIEE en este caso, y permiten utilizar las columnas y datos

en las visualizaciones de Spotfire.

Una oportunidad puede sufrir modificaciones de una semana a otra, ya que dicha
oportunidad puede pasar, por ejemplo, de un estado “Introduced” a un estado “Closed/Lost”, y
pudieron cambiar los valores esperados en términos de ganancias para esa oportunidad, asi como

cambiar la fecha de cierre o la fecha esperada en recibir las ganancias. Por lo tanto, resulta
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importante contar con dos Information Links; uno que facilite el andlisis del ultimo estado
registrado en las oportunidades, y otro que permita el analisis de los cambios o de las tendencias

de las oportunidades con el paso del tiempo.

El proceso para la creacion de un Information Link es sencillo, pues solo requiere el
ingreso de credenciales de acceso a la base de datos dentro de un asistente en Spotfire, el cual
permite, mediante una vista de arbol de directorios, seleccionar el componente de SQL por
enlazar y seleccionar las columnas requeridas. Una vez realizado este proceso, se define el

Information Link asignandole un nombre representativo y las columnas a las que apuntara.

Por otro lado, se crearon dos Information Links, tal como se visualiza en la Figura 28. El
primero, llamado sales pipeline_pkg link, apunta a la vista del Apéndice 5.
VW_SALES PIPELINE_PKG Yy facilita el analisis de las oportunidades en su ultimo estado
registrado; mientras el otro, llamado sales_pipeline_pkg_snaps_link, apunta a la vista del
Apéndice 6. VW_SALES PIPELINE_PKG_SNAPS vy facilita el analisis sobre el cambio en las

oportunidades a través del tiempo.
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Figura 28. Information Links
Nota: Todo proyecto o visualizacion en Spotfire se asocia con un Data Table, que apunta a un IL u otras fuentes de
datos, tales como archivos de texto plano, hojas de calculo en Excel, entre otros. Se modificd el contenido de la
imagen para evitar su lectura por peticion de la empresa.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo

Una vez creados los Information Links, se realizaron varias pruebas para constatar que los
datos mostrados en Spotfire fueran correctos en comparacion con los andlisis o resultados
arrojados en la funcion de andlisis de OBIEE. Un ejemplo de las comparaciones realizadas para

comprobar el estado de la informacion mostrada se visualiza en la Figura 29.
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Figura 29. Ejemplo de validacion de datos
Nota: La comparacion anterior se realiz6 buscando la oportunidad con el ID “1-4DLONI”. En dicha comparacion, se
mostré una inconsistencia entre los datos mostrados en Spotfire (primera imagen) y los resultados esperados segln
OBIEE (segunda imagen). Al encontrar esta situacion, se procedié a modificar las vistas SQL hasta obtener los
resultados esperados. Se modifico el contenido de la imagen para evitar su lectura por peticion de la empresa.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo

Una vez depuradas las consultas SQL y estudiados los reportes de Excel, se procedio a
replicar las visualizaciones de dichos reportes en Spotfire, haciendo modificaciones sobre la
forma como se presentaban los datos segun la retroalimentacion obtenida durante cada reunién
de demostracion y los requisitos surgidos a partir de los comentarios recibidos, los cuales se
asignaban como nuevas tareas por cumplir durante el proximo Sprint. En el Apéndice 8. Minutas
Minuta B, se muestran los acuerdos y modificaciones indicadas durante las reuniones de

demo/avance.
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4.4 Sprint 5-6

Los Sprints cinco y seis, realizados entre las semanas siete y diez del proyecto, se basaron
en la creacion de las visualizaciones. Las primeras visualizaciones replicadas fueron las que
pertenecen al Dashboard, conocido como Win Insights, el cual se muestra en el Anexo 1. Win

Insights Summary. Este Dashboard consta de cuatro visualizaciones:

1. Oportunidades con un estado de “Closed/Won” a través de cada mes, comparando el afio
en curso Y el afio anterior, reflejando los ingresos incrementales a 12 meses y la cantidad

de oportunidades por mes.

2. Oportunidades ganadas por linea de negocio, comparando el ingreso incremental del afio

€N curso con respecto al afo anterior.

3. El top 10 de oportunidades con un estado de “Closed/Won” basado en la fecha de cierre y

los ingresos incrementales a 12 meses.

4. Oportunidades con un estado de “Closed/Won”, tomando en cuenta los ingresos
incrementales a 12 meses, divididos por la cantidad de ganancia, la cantidad de
oportunidades y el tiempo que duraréd cada oportunidad en el flujo de ventas actual segln

su fecha de cierre.

Este conjunto de visualizaciones le permite al equipo de ventas estudiar, en forma

totalizada, las ganancias recibidas en el flujo de ventas hasta cierta fecha de corte, lo cual facilita
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analizar cual linea de negocio o en cual mes se esta percibiendo la mayor cantidad de ingresos

incrementales, y como se comparan esos totales con el afio anterior.

Al iniciar el trabajo con las visualizaciones, se tratd de crear los mismos graficos en
Spotfire; sin embargo, los datos no se visualizaban de la mejor forma, y se deseaba mayor detalle
en los datos mostrados para permitir otros tipos de andlisis, los cuales, por cuestiones de
facilidad, se complicaba hacerlos en Excel. Por lo tanto, se tomo la decision de dividir las
visualizaciones en dos pestafias: una con un Dashboard que facilitara el estudio de las
oportunidades con un estado actual de “Closed/Won”, que corresponde al Dashboard mostrado
en la Figura 30, y otra pestafia con un Dashboard que facilite el analisis para las oportunidades

activas'* del flujo de ventas en curso, el cual se muestra en la Figura 31.

4.4.1 Win Insights Dashboard
El Dashboard de la Figura 30 consta de un KPI Chart (lado izquierdo), un Bar Chart y

Line Chart (centro superior), y dos Tables. El contenido de cada elemento es el siguiente:

= EI KPI Chart muestra en forma resumida un conteo de oportunidades por fecha de cierre

y Sales Stage, asi como el promedio de ganancia para el flujo actual.

= E| Bar Chart muestra los ingresos incrementales a 12 meses por fecha de cierre,

comparando los valores del afio actual y el anterior.

14 Una oportunidad se cataloga como activa si posee un estado de venta entre "Introduced”,
"Proposed”, "Qualified", "Suspected", "Testing" o "Verbal".
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El Line Chart muestra un conteo de oportunidades Unicas por fecha de cierre,

comparando los valores del afio actual con el anterior.

La tabla, en la parte superior, muestra las oportunidades con un estado “Won”, ordenadas

por la cantidad de ingresos incrementales a 12 meses y la fecha de cierre.

La tabla en la parte inferior muestra las oportunidades con un estado “Won”, ordenadas
por la cantidad de ingresos incrementales a 12 meses y la fecha de cierre correspondiente

con el trimestre en curso.

Active Pipeline Insights Dashboard

El Dashboard de la Figura 31 consta de un KPI Chart (izquierda), dos Stacked Bar

Charts y dos Tables. El contenido de cada elemento es el siguiente:

El KPI Chart muestra el monto promedio de cada negocio, asi como los ingresos
incrementales a 12 meses, los ingresos incrementales del afio en curso y los ingresos

totales por valor del producto para las oportunidades activas en el flujo actual.

El Stacked Bar Chart de la izquierda muestra las oportunidades activas en el flujo actual
por linea de negocio, comparando los ingresos incrementales a 12 meses por linea de

negocio.

El Stacked Bar Chart de la derecha muestra las oportunidades activas en el flujo actual
por Sales Stage, tomando en cuenta la antigiiedad de las oportunidades en el flujo y los

ingresos incrementales a 12 meses.
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= La tabla de la parte superior muestra el top de oportunidades activas en el flujo actual,

ordenadas segun la cantidad de ingresos incrementales a 12 meses.

= La tabla en la parte inferior muestra el top de oportunidades activas en el flujo actual,
ordenadas segun la cantidad de ingresos incrementales a 12 meses con una fecha de cierre

en el trimestre en curso.
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Figura 30. Win Insights Dashboard
Nota: Este Dashboard muestra la informacion de oportunidades con un estado “Closed/Won ”. Se modifico el contenido de la imagen para evitar su lectura por
peticion de la empresa.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo
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Figura 31. Active Pipeline Insights Dashboard
Nota: Este Dashboard muestra los datos relacionados con las oportunidades activas para el flujo de ventas actual. Se modificé el contenido de la imagen para
evitar su lectura por peticion de la empresa.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo
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Para mostrar la informacion de manera correcta, se emplearon ciertos filtros y se
utilizaron ciertas funciones propias de Spotfire, las cuales se aplican en forma de expresiones. El
nimero de expresiones varia segun los requerimientos de cada visualizacion. Para todas las
visualizaciones, en el Dashboard de la Figura 30 se aplico la expresion que se muestra en la

Figura 32 (una expresion para cada elemento, ocho en total).

Limit Data Using Expression X
Available columns: Available properties for column: Functions
[ I Account Name Category:
Name Data Type ~ Allfunctions e
Account Name String Name Data Type Property ... Value A functlon:
Acoaunt Nurber Siing CureniPipeine _ Date Document _10/23/2017 |
St ey e FacalYeaOffsd kteger  Document 0 -
Channe! (Owner) String MaxMissingTime... Integer Document 500000 .
Close Date DatoTime OrderTop20Snaps String Document  12M Inc Rev
Created Date DateTime PriorPipeline Date Document  9/1/2017 /
TTR Date DE_IET'F"E SelectedManager  String Document CADM E’
HFAM Or. Customer N... String Description String Table ;; v
Lest Modfied Date  DateTime Bxemalld Sting Table 7a60fb51-800-... oo -
L2 Leader Name String InformationLinkR... String Table 7a60fb51-8000-... Adds the two arguments.
L3 Manager Name Sl“_"g IsEmpty Boolean Table False
L4 Manager Name Sting Keywords String List ~ Table Bxample:
L5 Manager Name String Transformation String Table 35+25
Opportunity Id String Content Type String Column
Opportunity Name Sl"_ng DefaultCategoric... String Column
LE Opportunity Owner  String ¥ | | DefaultContinuo... String Column v
Insert Columns Insert Properties Insest Function
Expression:
1 (Year(|[ )ate] ) >=(Year (DateTimeMNow()) — 1)) AND (Year([Close Date])<=Year(DateTimeNow())) AND ([Unigque Product
Oppty R =1) AND ([New Business]<>"Data Reportin Onl ) AND [Sales Stage]="Closed On |
Recent expressions: Resulting expression:
F((  [Snapshot Date]=Min{[Snapshot Date])  And ([Updated Renewal Flag]=' ~ Insert Not applicable
= =

Figura 32. Ejemplo de expresion en Spotfire
Nota: Se aplicaron multiples expresiones en cada visualizacion, las cuales facilitan la restriccién de datos dentro del
Data Table. Al construir una expresion, se observan cinco secciones: la primera llamada Available Columns, que
permite seleccionar las columnas que provienen del Information Link. La segunda, llamada Available Properties,
permite la seleccidn de propiedades de las columnas y Document Properties. La tercera, llamada Functions,
despliega todas las funciones propias de Spotfire, junto con una breve explicacion de la funcionalidad. La cuarta,
Illamada Expression, es la zona donde se escribe la expresion por aplicar. Por Gltimo, la seccién Recent Expressions
permite seleccionar las Ultimas expresiones creadas.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo

122



Desarrollo de herramienta de inteligencia de negocios para el area de ventas
Caso: Equifax USA

Por su parte, para mostrar los datos de manera correcta en el Dashboard de la Figura 31,

se aplicaron las expresiones mostradas en la Figura 33 (una por cada elemento, 5 en total).

Expression

1 ([Unique Product Oppty Ranking]l=1) AND (([New Business]<> ) AND ((Sal agel<> ) AND
Sales Stage]<> AND Sales Stage <>

Expression:

1 ([(Uniqu rodu ankingl]=1) AND Business]<> AND (([Sales Stage Groug =

Expression:

1l ([(Unique Product Oppty Ranking]=1) AND ([New Business]<> ) AND ([Sales Stage Groupl= ) AND (
Quarter([Close Date])=Quarter(DateTimeNow())) AND (Year([Close Date])=Year (DateTimeNow()

Figura 33. Expresiones para Active Pipeline Insights Dashboard
Fuente: Elaboracién propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo

Ademas de las expresiones, se utilizd una funcionalidad llamada Calculated Columns,
gue consiste en la creacion de una columna con datos basados en una expresiéon. En total, se
crearon 20 columnas calculadas para el Information Link sales_pipeline_pkg y 17 columnas

calculadas para el Information Link sales_pipeline_pkg_snaps. Un ejemplo de las columnas

calculadas utilizadas se muestra en la Figura 34.
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Edit Calculated Column X
Available columns: Available properties for column: Functions
| ‘ Account Name Category:
Name Data Type ~ Allfunctions e
Name Data Type Propetty . Value a | Function:
Aocount Number Sting CurrertPipeline  Date Document  10/23/2017 { |
e ey 2 FacalYeaOfiset nteger  Documert 0 O
Channel (Owner) Sting MaxMissingTime... Integer Document 500000 -
Close Date DateTime OrderTop20Snaps String Document  12M Inc Rev
Created Date DateTime PriorPipeline Date Document  9/1/2017 /
Date Da.ieTm'-e SelectedManager  String Documenrt C&DM ?
HFAM Or. Customer N... String Description String Table !’;
Last Modified Date DateTime Extemalld String Table 7a60fb51-8000-... A—
S k‘eaﬂaf ”ilme gﬂng InfomationLinkR... String Table 7a60fb51-8000-. Sesc v
lanager Name fing IsEmpty Boolean  Table False
L4 Manager Name Sting Keywords String List ~ Table L AR ¢
L5 Manager Name String Transformation String Table Example:
Opportunity Id String Contert Type String Column 35+25
Opportunity Nm Slr.rnQ DefaultCategoric...  String Column
L& Oppor.tunrty Owner s"_rng DefaultContinuo... String Column
Opportunity Owner Po... String DerivedExpression String Column
Opportunity Team Posi... Sting Description String Column
Probability % Inteqer Y| Cumenasian Chsimn T p— e
Insert Columns Insert Properties Insert Function
Expression:
1 case
2 when [Tota 1<10000 then "I
3 when ([Tot e]1>10000) and ([Tc 21<50000) then "Betwee
4 when ([Tot >50000) and ([To 250000) then "Between 3
5 when ([T lue]>250000) and ([Total ue]<500000) then "Between $250KE
6 when [Tota Talue]>500000 then "Create
7 else e
8 en4
Recent expressions Resulting expression:
IF(( [Snapshot Date}=Min{[Snapshot Date])) And ([Updated Renewal Flag]=" ~ Insert Not applicable
Column name: Sample result: Type:
Win Size (TCV) Preview Formatting....
= ==

Figura 34. Ejemplo de columna calculada en Spotfire
Nota: La pantalla de columnas calculadas posee las mismas secciones que la ventana de creacion de una expresion,
pero éstas almacenan los valores calculados y los asignan como una columna dentro del Data Table.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo

Una vez terminados los Dashboards Win Insights y Active Pipeline Insights, se procedio a
recrear el Dashboard que se muestra en el Anexo 2. Pipeline Insights Summary. Este Dashboard
brinda el detalle en forma totalizada sobre el flujo de ventas actual, a nivel de la cantidad
incremental para el afio en curso, ganancias, linea de negocio, ganancias incrementales a 12

meses y fecha de cierre. Al igual que el Dashboard anterior, se deseaba ampliar el analisis sobre
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los datos del flujo de ventas actual, para lo cual se generaron cinco Dashboards, cada uno

facilitando un analisis detallado de ciertos aspectos del flujo de ventas.

Los Dashboards generados corresponden a los siguientes aspectos:

= Active Pipeline Quarterly Dashboard, que permite analizar el Revenue por fecha de
cierre y fecha estimada en recibir las ganancias. Dicho Dashboard se muestra en la

Figura 35.

= Team Dashboard, que facilita el analisis por cuentas, fechas de cierre, oportunidades
activas, cantidad de oportunidades con un estado “Won/Lost”, asi como detalles de las

oportunidades en ese estado. Este Dashboard se muestra en la Figura 36.

» Product Insights Dashboard, con el cual se puede analizar la distribucion de los

productos por linea de negocio. Dicho Dashboard se muestra en la Figura 37.

= Customer Insights Dashboard, que permite analizar las oportunidades relacionadas con
un cliente en especifico. Las visualizaciones que pertenecen a este Dashboard se

visualizan en la Figura 38.

= Customer Pipeline Rank, con el cual se analiza el top de clientes por ganancias
incrementales a 12 meses para las oportunidades activas en el flujo actual, asi como
valores de contrato por linea de negocio o fecha de cierre esperada. Este Dashboard se

visualiza en la Figura 39.
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Figura 35. Active Pipeline Quarterly Dashboard
Nota: Se modifico el contenido de la imagen para evitar su lectura por peticidn de la empresa.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo
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Figura 36. Team Dashboard

Nota: Se modific el contenido de la imagen para evitar su lectura por peticion de la empresa.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo
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Figura 37. Product Insights Dashboard
Nota: Se modifico el contenido de la imagen para evitar su lectura por peticion de la empresa.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo
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Figura 38. Customer Insights Dashboard
Nota: Se modific el contenido de la imagen para evitar su lectura por peticion de la empresa.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo
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Figura 39. Customer Pipeline Rank
Nota: Se modifico el contenido de la imagen para evitar su lectura por peticion de la empresa.
Fuente: Elaboracién propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo
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4.4.3 Active Pipeline Quarterly Dashboard

El Dashboard de la Figura 35 consta de tres Stacked Bar Chart (lado izquierdo) y un
Table. Todos los Stacked Bar Charts muestran una categorizacion utilizando colores para
diferenciar los valores por etapa de venta. Ademas, se les aplicd una expresion para limitar los
datos, de forma tal que solo se visualizara una oportunidad por registro. La expresion aplicada es
la siguiente:

([Unique Product Oppty Ranking]=1) AND ([New Business]<>"Data Reporting Only")

El contenido de cada elemento perteneciente a este Dashboard corresponde a los

siguientes aspectos:

El Stacked Bar Chart de mayor tamafio muestra los ingresos incrementales esperados a

12 meses por afio y trimestre de cierre.

= El Stacked Bar Chart de la parte superior derecha muestra los ingresos incrementales
esperados a 12 meses por fecha programada para recibir los ingresos, donde esta fecha se

muestra por afio y/o trimestre.

= El Stacked Bar Chart de la parte inferior derecha muestra los ingresos incrementales
esperados en el afio en curso por fecha programada para recibir los ingresos, dividido por

afio y/o trimestre.

= La tabla inferior muestra detalles de los datos basado en la seleccion de alguno de los

datos mostrados en las visualizaciones mencionadas anteriormente.
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4.4.4 Team Dashboard

El Dashboard de la Figura 36 consta de tres Horizontal Bar Chart (lado izquierdo), un

Pie Chart y un Table. Tanto el Pie Chart como el Table muestran registros segun la seleccion de

datos en los Bar Chart. Ademas, a todas las visualizaciones se les aplicaron dos expresiones para

limitar los datos, de forma tal que solo se mostrara una oportunidad por registro, que tenga un

estado cerrado-ganado y su fecha de cierre pertenezca al afio en curso. Las expresiones aplicadas

son las siguientes:

([Unigue Product Oppty Ranking]=1) AND ([New Business]<>"Data Reporting Only")
AND ([Sales Stage]<>"Closed/Lost") AND ([Sales Stage]<>"Closed/Won") AND
([Sales Stage]<>"Pending/Delayed")

(Year([Close Date])=Year(DateTimeNow())) AND ([Unique Product Oppty Ranking]=1)
AND ([New Business]<>"Data Reporting Only") AND ([Sales Stage]="Closed/Won")

El contenido de cada elemento perteneciente a este Dashboard corresponde a los

siguientes aspectos:

El primer Bar Chart (superior izquierda) muestra el top 10 a nivel de ingresos
incrementales a 12 meses por duefio de la oportunidad, donde las oportunidades poseen

una fecha de cierre en el 2017 y se encuentran con un estado de “Closed/Won”.

El Bar Chart del medio muestra el top 10 a nivel de ingresos incrementales a 12 meses
por duefio de la oportunidad, donde las oportunidades poseen una fecha de cierre en el

2017 y se encuentran con un estado de “Closed/Lost”.

El altimo Bar Chart (inferior izquierda) muestra el top 10 a nivel de ingresos
incrementales a 12 meses por duefio de la oportunidad, donde las oportunidades poseen

una fecha de cierre en el 2017 y se clasifican como oportunidades activas.
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= EI Pie Chart muestra un resumen de las oportunidades asociadas con el registro
seleccionado, indicando la distribucion de las oportunidades por la razén en que se
ganaron o perdieron con un radio, la sumatoria de los valores incrementales a 12 meses y
la categorizacion de cada porcion del pastel. Un ejemplo de dicha visualizacion se

muestra en la Figura 40.

I 'Won'Los: Summary

Lan 1 an ey O%

< M e Rew ) 38 170,500
Reazon Clesed Lot b Ma Decision

Figura 40. Ejemplo Pie Chart
Nota: Estos datos solo se despliegan cuando un registro en alguna de las visualizaciones del Dashboard es
seleccionado. Se modifico el contenido de la imagen para evitar su lectura por peticion de la empresa.

Fuente: Elaboracién propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo

= Por Gltimo, la tabla muestra en un listado los datos seleccionados, tal como se muestra en
la Figura 41. Esto facilita revisar los valores que se muestran de manera totalizada en las

visualizaciones.
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Figura 41. Tabla resumen del Team Dashboard
Nota: Estos datos solo se despliegan cuando un registro en alguna de las visualizaciones del Dashboard es
seleccionado. Se modificé el contenido de la imagen para evitar su lectura por peticién de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo

4.4.5 Product Insights Dashboard

El Dashboard de la Figura 37 consta de un Treemap, dos Bar Charts, un Summary Table
y un Table. Ademas, a todas las visualizaciones se les aplico una expresion para limitar los datos,
de forma tal que solo se mostrara una oportunidad por registro. La expresion aplicada es la
siguiente:

([Unigue Product Oppty Ranking]=1) AND ([New Business]<>"Data Reporting Only")

El contenido de cada elemento perteneciente a este Dashboard corresponde a:
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El Treemap (superior izquierda) muestra la distribucion de todas las oportunidades por
linea de negocio, indicando la sumatoria de los ingresos incrementales a 12 meses por

linea.

El Bar Chart del medio muestra el top 5 de productos segun la cantidad totalizada de
ingresos incrementales a 12 meses esperados por ese producto. Para facilitar la
interpretacion de los datos, se hace una degradacion del color para mostrar con un color

mas fuerte el valor més alto y con un color méas opaco el menor monto.

El Bar Chart superior derecho muestra el top 5 de verticales (area de negocio) segun la
cantidad totalizada de ingresos incrementales a 12 meses esperados en esa vertical. Para
facilitar la interpretacion de los datos, se hace una degradacion del color para mostrar con

un color més fuerte el valor mas alto y con un color mas opaco el menor monto.

El Summary Table muestra el detalle por linea de negocio seleccionada, mostrando las
sumatorias de ingresos incrementales a 12 meses por vertical, asi como el monto
promedio, el valor maximo y la cantidad de oportunidades por vertical. Un ejemplo de los

resultados arrojados al seleccionar la linea de negocio WFS se muestra en la Figura 42.
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Figura 42. Stats on Product Insights Dashboard
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo
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La tabla inferior muestra los detalles de las oportunidades, ordenadas por los ingresos
incrementales a 12 meses y el nombre de la cuenta a la que pertenecen. Los valores

mostrados son filtrados si se selecciona alguno de los datos en las otras visualizaciones.

Customer Insights Dashboard

El Dashboard de la Figura 38 consta de tres Tables, dos Summary Tables, un Stacked Bar

Chart y un Pie Chart. En todas las visualizaciones, se usaron expresiones distintas segun su

contenido, las cuales corresponden a los siguientes aspectos:

La tabla superior derecha muestra detalles de las oportunidades que llevan entre 30 y 60
dias en el flujo de ventas actual. Para limitar los datos mostrados, se aplicé la siguiente

expresion:

([Unigue Product Oppty Ranking]=1) AND ([New Business]<>"Data Reporting Only")
AND ([Sales Stage]<>"Closed/Lost"™) AND ([Sales Stage]<>"Closed/Won") AND
([Sales Stage]<>"Pending/Delayed”) AND ([Days in Pipeline]>=30) AND ([Days in
Pipeline]<60)

La tabla del medio a la derecha muestra detalles de las oportunidades que llevan entre 60

y 120 dias en el flujo de ventas actual. Para limitar los datos mostrados, se aplicé la

siguiente expresion:

([Unique Product Oppty Ranking]=1) AND ([New Business]<>"Data Reporting Only")
AND ([Sales Stage]<>"Closed/Lost") AND ([Sales Stage]<>"Closed/Won") AND
([Sales Stage]<>"Pending/Delayed"”) AND ([Days in Pipeline]>=60) AND ([Days in
Pipeline]<120)
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La tabla del medio a la derecha muestra detalles de las oportunidades que llevan méas de
120 dias en el flujo de ventas actual. Para limitar los datos mostrados, se aplicd la

siguiente expresion:

([Unique Product Oppty Ranking]=1) AND ([New Business]<>"Data Reporting Only")

AND ([Sales Stage]<>"Closed/Lost") AND ([Sales Stage]<>"Closed/Won") AND

([Sales Stage]<>"Pending/Delayed") AND ([Days in Pipeline]>=120)

El Stacked Bar Chart muestra la clasificacion de las oportunidades por las ganancias
incrementales a 12 meses, la etapa de venta y la antigtiedad de la oportunidad en el flujo

de ventas, tal como se muestra en la Figura 43. Para filtrar los datos, se utilizo la siguiente

expresion:

([Unique Product Oppty Ranking]=1) AND ([New Business]<>"Data Reporting Only")
AND ([Sales Stage]<>"Closed/Lost") AND ([Sales Stage]<>"Closed/Won") AND
([Sales Stage]<>"Pending/Delayed")

I Customer 12M Incremental by Pipeline Length

Series by:
555.00M Pipeline L... - 4
550.00M Under 30 Days
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+  540.00M Wl 120-150 Days
» ol 180-365 Days
o 335.00M ol Over 365 Days
S 530.00M
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F 52000M
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Figura 43. Customer 12M Incremental Pipe Length
Fuente: Elaboracién propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo
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= El Pie Chart muestra la cantidad de ingresos incrementales a 12 meses por linea de

negocio. Para limitar los datos, se utilizo la siguiente expresion:

([Unique Product Oppty Ranking]=1) AND ([New Business]<>"Data Reporting Only")
AND ([Sales Stage]<>"Closed/Lost") AND ([Sales Stage]<>"Closed/Won") AND
([Sales Stage]<>"Pending/Delayed")

4.4.7 Customer Pipeline Rank

El Dashboard de la Figura 39 consta de dos Stacked Bar Charts, un Bar Chart y un
Table. Los Stacked Bar Charts muestran una categorizacion utilizando colores para diferenciar
los valores por afio. Ademas, se les aplicd la expresion que se muestra a continuacion para
limitar los datos, de forma tal que solo se visualizara una oportunidad por registro y que las

oportunidades tomadas en cuenta sean activas.

([Unique Product Oppty Ranking]=1) AND ([New Business]<>"Data Reporting Only")
AND ([Sales Stage Group]="Active")

El contenido de cada elemento perteneciente a este Dashboard corresponde a los

siguientes aspectos:

= EIl Bar Chart de la izquierda muestra top 10 segun el ingreso incremental esperado a 12

meses por cliente o cuenta.

= EI| Stacked Bar Chart de la parte superior derecha muestra los ingresos incrementales

esperados para el afio en curso por linea de negocio y fecha de cierre.
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= El Stacked Bar Chart de la parte inferior derecha muestra los valores totales esperados

por contrato por linea de negocio y fecha de cierre.

= |a tabla inferior muestra detalles de los datos seleccionados en el Bar Chart de la

izquierda, brindando mayor detalle de las oportunidades que pertenecen al top 10.

Una vez recreadas las visualizaciones del Dashboard que se muestran en el Anexo 2.
Pipeline Insights Summary, se procedié a trabajar sobre las visualizaciones del Dashboard
mostrado en el Anexo 3. Activity Insights Detail. Este represent6 una mayor complejidad que los
anteriores, pues su finalidad es analizar los cambios sobre las oportunidades con el paso del
tiempo, y para lograrlo, fue necesario utilizar la vista del Apéndice 6.
VW_SALES_PIPELINE_PKG_SNAPS vy el Information Link Illamado sales_pipelipe_pkg_snaps

creado en los Sprints 3 y 4.

4.4.8 Opportunity Insights Dashboard

Para estudiar los datos requeridos sobre el analisis de las oportunidades y sus cambios
con el paso del tiempo en los archivos Excel, se recurrid a las tablas pivote de dichos archivos,
ya que en estas tablas se muestra la I6gica de negocio aplicada para clasificar o calificar una
oportunidad y generar las visualizaciones deseadas. Un ejemplo de las mencionadas tablas pivote

se muestra en la Figura 44,
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Figura 44. Activity Insights Pivot Table

Nota: Estas tablas pivote a su vez poseen multiples calculos en diversas pestafias de Excel, que sirven para obtener

los datos solicitados en las visualizaciones.

Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo

Luego de revisar las tablas pivote, se procedié a estudiar los graficos por replicar. El

Dashboard en el archivo Excel cuenta con dos tablas donde se realiza el analisis del top 20 de

oportunidades. La primera tabla muestra el top 20 de oportunidades segln ingresos

incrementales del afio en curso, mientras que la segunda tabla muestra el top 20 de oportunidades

segun los ingresos incrementales a 12 meses. Ambas tablas muestran los cambios en los valores

de un punto en el tiempo a otro mediante colores. Un ejemplo de la comparacion mencionada se

muestra en la Figura 45.
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Current Pipeline as of 14-Apr-2017 Previous Pipeline as of 10-Mar-2017
| Prab% | CleseDaie  [LUNTTADa  IncCY Rev Inc 12m Rev TPV Inc CY Rev-Py | Inc 12m Rev-Py TPY-Py

Proposed 50 w20 207 $2,000,000 $2:400,000 $2:400,000 Inirocuced 2 $0 $0 $0

Proposed kel 4292017 4302017 $1440,000 $2.160,000 $2.160,000

Froposed 50 02017 w207 $1440,000 $1728,000 $1728,000 30 30 30
Verbal 5 4200017 822017 $1400,000 $1400,000 $1400,000

Proposed 50 B2%2017 8302017 125,000 $2250,000 $2250,000 202077 8292017

Intrachiced 50 20T 207 1,125,000 $2,700,000 48,100,000 2 300017 207 750,000 1,800,000 45,400,000

Cualified 50 12077 iz $1125,000 $2.700,000 $6,100,000 A2E20T7 1207 $2.400,000 $3,600,000 10,800,000

Proposed 50 LTz 207 $1,080,000 $3240,000 $3240,000 $0 $0 $0

Proposed 50 HE0201 207 $1,000,000 $1,000,000 $3,000,000 a0 Ha1207

Suspested 50 1207 HE02017 $1,000,000 $1,000,000 $3,000,000

Cualified 50 B0 HE02017 924,000 $1848,000 $1848,000

Proposed 50 207 1207 4750000 4900000 4900000 Inirociuced 2 30 30 30
Testing 5 292017 HE02017 4672000 $1762,000 $1762,000 e 312017

Imrachiced = B02017 w017 500,000 $3500,000 10,800,000

Suspected 50 53w 53017 4583333 41,000,000 $3,000,000 07 3207 750000

Proposed 50 02017 2017 4576000 $1728,000 $1728,000 50 50 50

Suspected 0 w2Ra0T TRrs 4550000 600,000 600,000

Cualified 50 2017 o017 4500000 4500000 $1,000,000

Suspected 0 WRow R 500,000 500,000 $1500,000 W07 20T

Proposed 50 w207 1207 500,000 500,000 $1500,000

Figura 45. Comparacion por color en Activity Insights
Nota: en el Dashboard, se colocan dos tablas, una a la par de la otra, donde cada fila corresponde a una oportunidad.
El uso de colores indica que, si el valor esta en verde, hubo un cambio positivo, pero si hay un valor en rojo, el
cambio fue negativo. Ademas, el color amarillo se utiliza para mostrar un cambio en el estado de venta de una
oportunidad.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo

Al revisar los datos en las tablas pivote y en los graficos deseados, se generd el
Dashboard mostrado en la Figura 46. Dicho Dashboard se compone de un Text Area, un Line
Chart, un Stacked Bar Chart y dos Tables. La descripcién de cada componente se menciona a

continuacion:
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Figura 46. Opportunity Insights Dashboard
Nota: Se modifico el contenido de la imagen para evitar su lectura por peticidn de la empresa.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo.
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4.481. Text Area
Este componente contiene dos elementos creados con HTML y JavaScript para modificar
dos Document Properties y que éstos sirvan como parametros de entrada para filtrar los datos
obtenidos en el Data Table. Al cambiar los valores de los Document Properties, se solicitan bajo
demanda los valores en el Information Link y se actualizan los datos desplegados en todas las

visualizaciones de este Dashboard.

El cédigo HTML que contiene este componente corresponde a:

<P><STRONG><FONT size= = >SELECT A DATE RANGE</FONT></STRONG></P>
<DIV style="DISPLAY: g
<DIV id= ><SpotfireControl id="bal86b3672e24d179d632c1lfeb5d2058d" /></DIV>
<DIV id= ><SpotfireControl id="031fb0ffdd00445583eaaf21fb2f77d8" /></DIV>
</DIV>
<P>Current Pipeline: </P>
<SPAN id= >
<P><SpotfireControl id="504d9%09%9ad362440fa98a2ecee496d5db" /><SPAN
id= ></SPAN></P>
<P>Prior Pipeline: </P>
<SPAN id= >
<P><SpotfireControl id="35a5048f1c8a4b0c8f46b8822c6bealdf" /><SPAN
></SPAN></P>
<P>Top 20 Opptys by: <SpotfireControl id="c45537d717da4al5a%a8520740e9220a

<P><FONT size=1>
<EM>Details can take 30-45 seconds to refresh from database when selecting
new dates. </EM>
<EM>
<FONT color= >The closest pipeline snapshots within user
selected dates will be shown. Snapshots are taken weekly on Saturday.</FONT>
</EM>
</FONT></P>
</SPAN>
</SPAN>

Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo

Ademas de este codigo, el componente posee el siguiente codigo JavaScript:

function pickerl onSelect (selectedDate, inst) {

maxDate 1i1s) .datepicker ("getD
S ("#dat ) .datepicker (' n", "maxDate", maxDate) ;
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pickerOptions = ({
showOn: 'button',
buttonImageOnly: true,
buttonImage:

'http://kaler .net/Styles/SandBeach/Imag
minDate: ' ) . getFullYear(),
maxDate: "+0D

changeMonth:
changeYear:

.innerHTML="<input type='hidden' id='datePickerl'
) text() b
dateplcker(plckerOptlons)
1") .datepicker ("option", {altField:"#dtl input",
onClose:pickerl onSelect})

~') .innerHTML="<input type='hidden'
‘JWHH*"+$ #Fdt2 1') .text () +">"
') .datepicker (pickerOptions) ;
2") .datepicker ("option", {altField:"#dt2 input",
onClose:picker2 onSelect})
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo

En resumen, la combinacion de los cddigos mostrados habilita dos entradas y dos
botones. Al presionar el botén al lado de cada cuadro, se despliega un calendario que permite la
seleccién de una fecha, siempre y cuando esa fecha sea en el afio actual y menor o igual a la
fecha actual. Ademas de la seleccion de fechas que sirven como rango para delimitar la solicitud
de datos, se cuenta con un componente llamado drop-down list, el cual permite seleccionar el

criterio por el que se ordenaran los datos para determinar el top 20 en las tablas.

144



Desarrollo de herramienta de inteligencia de negocios para el area de ventas
Caso: Equifax USA

4.48.2. Line Chart
Esta visualizacion muestra la tendencia de las oportunidades activas segun el nivel de
ingresos incrementales a 12 meses, los ingresos incrementales para el afio en curso y la fecha

cuando se hizo el registro del estado de las oportunidades.

Para delimitar los datos mostrados en este grafico de lineas, se aplicd la siguiente
expresion:

[Updated Renewal Flag]="N" AND [Sales Stage Group]="Active"
AND case

WHEN  DayOfWeek([Snapshot Date]) = 0 AND  First([Snapshot
Date])OVER(Intersect([Opportunity Id],PreviousPeriod([Snapshot Date]))) = DATEADD('dd',-
1,DATE([Snapshot Date])) THEN FALSE

WHEN  DayOfWeek([Snapshot Date]) = 0 AND  First([Snapshot
Date])OVER(Intersect([Opportunity Id],PreviousPeriod([Snapshot Date]))) '= DATEADD('dd',-
1,DATE([Snapshot Date])) THEN TRUE

WHEN  DayOfWeek([Snapshot Date]) = 6 AND  First([Snhapshot
Date])OVER(Intersect([Opportunity 1d],NextPeriod([Snapshot Date]))) =
DATEADD('dd',+1,DATE([Snapshot Date])) THEN TRUE

WHEN  DayOfWeek([Snapshot Date]) = 6 AND  First([Snapshot
Date])OVER(Intersect([Opportunity Id],NextPeriod([Snapshot Date]))) I=
DATEADD('dd',+1,DATE([Snapshot Date])) THEN TRUE

WHEN DayOfWeek([Snapshot Date]) = 6 AND First([Snapshot

Date])OVER(Intersect([Opportunity Id],NextPeriod([Snapshot Date]))) IS NULL THEN TRUE
ELSE FALSE END

La expresién anterior limita los Snapshots tomados en cuenta en el grafico, ya que el
ETL™ realiza un registro del estado de las oportunidades los fines de semana durante todo el afio,
pero no siempre se ejecutan en ambos dias (sdbado y domingo). Por lo tanto, resulta necesario
limitar la informacion y que solo se tome en cuenta un dia, el cual por lo general es sdbado a

menos de que solo exista registro de un domingo.

15 Acrénimo en inglés para Extraccion-Transformacion-Carga (Extract-Transform-Load)
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4.4.8.3. Stacked Bar Chart
Esta visualizacion muestra los cambios clave en las oportunidades activas durante el
rango de tiempo seleccionado en el Text Area, mostrando el tipo de movimiento registrado y la
sumatoria de los ingresos incrementales a 12 meses. Ademas, se hizo una distincién con color

segun la fecha de cierre y los cambios sufridos.

Para mostrar los datos en forma correcta, se aplico la siguiente expresion:

[Movement Type]<>"No Change" AND [Movement Type]<>"Inactive"

Para esta expresion, se cred la columna calculada [Movement Type], que a su vez posee la
siguiente expresion:

case

WHEN ([Snapshot Date]=Max([Snapshot Date])) AND ([Sales Stage Group]="Inactive™) AND
([Sales Stage Group-Pv]="Inactive™) THEN "Inactive"

WHEN ([Snapshot Date]=Max([Snapshot Date])) AND ([Sales Stage Group]="Active") AND
([Sales Stage-Pv] Is Null) THEN "New Opportunities™

WHEN ([Snapshot Date]=Max([Snapshot Date])) AND ([Sales Stage Group]="Inactive™) AND
([Sales Stage Group-Pv]="Active") THEN Concatenate("Active to ",[Sales Stage])

WHEN ([Snapshot Date]=Max([Shapshot Date])) AND ([Sales Stage Group]="Active") AND
([Sales Stage Group-Pv]="Inactive") THEN "Delayed to Active"

WHEN ([Snapshot Date]=Max([Snhapshot Date])) AND ([Sales Stage Group]="Active") AND
([Sales Stage Group-Pv]="Active") AND ([Sales Stage]<>[Sales Stage-Pv]) THEN "Updated
Stage”

ELSE "No Change"

END

La expresion de la columna calculada permite clasificar cada registro en el Data Table

segun los cambios que sufrio la oportunidad de un punto en el tiempo a otro.

4.4.8.4. Tables
Las tablas muestran el top 20 de oportunidades para los extremos del rango seleccionado

de fechas de Snapshots. En estas tablas, se colorean los cambios sobre las oportunidades tal
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como se tenia en el reporte de Excel, de forma tal que, al seleccionar un registro en la primera
tabla, se muestra una fila con el registro de esa oportunidad en el Snapshot anterior en la segunda

tabla.

Ademas de los componentes mencionados, se crearon diversas columnas calculadas para
mostrar los valores previos de cada oportunidad. Estas columnas calculadas se realizan segun la

fecha de analisis, siguiendo la misma estructura que la expresion que se muestra a continuacion:

First ([Sales Stage]) OVER (Intersect([Opportunity Id],FirstNode([Shapshot Date])

En total, se crearon ocho columnas calculadas con la estructura indicada, las cuales

muestran los valores registrados en la fecha de corte anterior seleccionada en el Text Area.

Por ultimo, al final del Sprint 6 se replicé el Dashboard que se observa en el Anexo 4.
Activity Waterfall, el cual muestra, en forma de cascada, un resumen de los cambios en las

oportunidades entre dos puntos en el tiempo.

4.4.9 Active Pipeline Waterfall Dashboard

Este Dashboard de la Figura 47 consta de un Waterfall Chart y de un KPI Chart. El
proposito de este Dashboard es facilitar el analisis, en forma macro, de los cambios registrados
sobre las oportunidades entre dos puntos en el tiempo, lo cual permite visualizar el cambio en los

valores segun el monto de ingresos incrementales a 12 meses y el tipo de movimiento registrado.
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Nota: Se modific el contenido de la imagen para evitar su lectura por peticion de la empresa.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo.
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Para mostrar los datos en forma correcta, se recurri6 a la creacion de columnas calculadas
y anidadas dentro del Waterfall Chart, de forma tal que los célculos aplicados solo afectan esta

visualizacion.

Los célculos aplicados para obtener las columnas mostradas en el Waterfall Chart son los

siguientes:

Sum([PriorPipeline]) as [Prior Active Pipeline]

Sum(If([Movement Type]="New Opportunities”,[12M Inc Rev])) as [New Opportunities]
-Sum(If([Movement Type]="Active to Closed/Won",[12M Inc Rev])) as [Active to Closed/Won]
-Sum(If([Movement Type]="Active to Closed/Lost",[12M Inc Rev])) as [Active to Closed/Lost]
-Sum(If([Movement Type]="Active to Pending/Delayed”,[12M Inc Rev])) as [Active to
Pending/Delayed]

Sum(If([Movement Type]="Delayed to Active",[12M Inc Rev])) as [Delayed to Active]
Sum([CurrentPipeline]) -  (Sum([PriorPipeline]) +  Sum(If([Movement Type]="New
Opportunities",[12M Inc Rev])) - Sum(If([Movement Type]="Active to Closed/Won",[12M Inc
Rev])) - Sum(If([Movement Type]="Active to Closed/Lost",[12M Inc Rev])) - Sum(If([Movement
Type]="Active to Pending/Delayed",[12M Inc Rev])) + Sum(If([Movement Type]="Delayed to
Active",[12M Inc Rev]))) as [Changes to Active Inc Rev]

Al mismo tiempo, estas columnas utilizan otras columnas calculadas, las cuales sirven

tanto para este Dashboard, como para el Opportunity Insights Dashboard. Las columnas

generadas son las siguientes:

[Current Pipeline]:

I((
[Snapshot Date]=Max([Snapshot Date]))

AND ([Close Date]>Min([Snapshot Date]))
And ([Updated Renewal Flag]="N")
AND ([Sales Stage] in ("Introduced", "Proposed", "Qualified", "Suspected"”, "Testing", "Verbal"))
AND ([Sales Stage Group]="Active"),
[12M Inc Rev],0)
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[Prior pipeline]:

I((
[Snapshot Date]=Min([Snapshot Date]))

And ([Updated Renewal Flag]="N")
AND ([Sales Stage] in ("Introduced”, "Proposed™, "Qualified"”, "Suspected”, "Testing™, "Verbal™))
AND ([Sales Stage Group] IN ("Active”, "Inactive")),

[12M Inc Rev],0)

Estas columnas facilitan trabajar con los extremos entre los Snapshots seleccionados en el

rango de fechas del Text Area.

Una vez replicadas las visualizaciones de dichos reportes en Spotfire, se tuvo una
presentacion Demo de los Dashboards creados, con el fin de recibir la aprobacion vy
retroalimentacion de éstos, asi como dejar en claro los pasos por desarrollar en el siguiente
Sprint. En el Apéndice 8. Minutas, Minuta C, se muestran los acuerdos y modificaciones

indicadas durante la reunién de demo/avance.

4.5 Sprint7-8

Durante este Sprint, la meta fue la implementacion del modelo de seguridad para
restringir el acceso a la informacion desplegada en las visualizaciones. Para la implementacién
idonea de las restricciones, se recurrio a la creacion de entitlements, los cuales representan

registros asociados con los permisos.

En la empresa, la asignacion de derechos o permisos para el uso del software se realiza a
través de la herramienta Access Manager. Dentro del Access Manager, se solicita la asignacién

de un entitlement, el cual cuenta con un duefio o custodio del permiso. La funcién del custodio es

150



Desarrollo de herramienta de inteligencia de negocios para el area de ventas
Caso: Equifax USA

administrar los accesos al software, y a la vez, direccionar los costos asociados con el software

utilizado al departamento duefio del recurso.

Tal como se muestra en la Minuta A, se hizo la solicitud de creacion de entitlements al
equipo de AM desde las primeras semanas del proyecto; sin embargo, la creacion de éstos se
realizo a finales del Sprint 7. Una vez creados los entitlements, se muestra un listado de estos a

nivel del Access Manager, tal como se muestra en la Figura 48.

Para obtener un entitlement, es necesario hacer la solicitud a través del sistema y recibir
la aprobacién, tanto del custodio, como del Manager de la persona, con el fin de controlar los
costos asociados con cada departamento o area del negocio en relacion con el uso del software y

sus licencias.
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Figura 48. Access Manager Entitlements
Nota: Un usuario puede solicitar maltiples permisos, y éstos ser aprobados por su manager, pero si no son
aprobados por el custodio, el usuario no recibira el acceso o permiso sobre el software en cuestion.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo

Una vez creados los entitlements en el Access Manager, se procedio a realizar el enlace
de dichos permisos sobre Spotfire. Para lograrlo, se hizo uso del directorio de la empresa y del
protocolo LDAP, ya que este protocolo permite el control de recursos a nivel de red, asi como la

trazabilidad de los accesos realizados por un usuario.

Para la configuracion en Spotfire, se recurrio a modificar el servidor y a activar la

autenticacion a través de LDAP, tal como se muestra en la Figura 49.
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Figura 49. Spotfire server configuration for LDAP
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo

Dentro de las configuraciones establecidas, se definié que se utilizara la configuracion

del directorio de activos de Microsoft, el cual posee la configuracion de las cuentas de todos los

usuarios en la empresa. Ademas, se usé un servidor de LDAP para gestionar la ldgica y

verificacion de las cuentas a la hora de ingresar en Spotfire y se activo el enlace por grupos de
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usuarios, de forma tal que los permisos y acciones se habiliten para un grupo de entitlements, y

luego se asignan los usuarios a los grupos segun los entitlements que posea.

Una vez enlazados los entitlements con los grupos de Spotfire, se obtuvo la configuracion

que se muestra en la Figura 50.
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Figura 50. Groups configuration on Spotfire
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo
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Ademas de la configuracion de los grupos, se establecid un periodo de sincronizacion de
los permisos en el servidor. Esta sincronizacion funciona al mediodia y a la medianoche de cada
dia, y su funcion es actualizar los permisos establecidos, de forma tal que, si a un usuario se le

remueven los permisos sobre una accion, esta sera reflejada luego de la sincronizacion.

El negocio definio esa ventana de tiempo, pues representa los momentos en el dia en que
el servidor recibe menos solicitudes, ademas que el tiempo requerido para sincronizar todos los
usuarios en el dominio de ERS' toma alrededor de seis horas. Por ultimo, éste no representa un
sistema critico para el negocio, sino una herramienta para la toma de decisiones, por lo tanto, una

ventana de tiempo amplia no afecta las funciones principales de la empresa.

Una vez creados los entitlements y enlazados al servidor de Spotfire, se hizo el enlace de
los usuarios a los permisos segun la forma de acceso a Spotfire, indicando el rol o permisos que
posee cada usuario segun los entitlements adquiridos. La ventana donde se realiza el enlace entre

usuarios y permisos se muestra en la Figura 51.

16 Acrénimo en inglés para Entitlement Repository Service. Dominio empresarial para agregar
capas de seguridad y controlar aspectos sobre permisos. Es parte del Active Directory
empresarial.
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Figura 51. Administration Manager on Spotfire
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo

Una vez completados los pasos anteriores, se establecié la seguridad de forma tal que un

usuario solicita los permisos en Access Manager. Estos permisos estan ligados con grupos en el

servidor de Spotfire, y se asocian con una licencia, ya sea Consumer, Business Author o Data

Architect.

Al tener establecida la parte de seguridad, se realizé una reunién para validar las acciones

ejecutadas en el tema de seguridad y se procedidé con el Sprint 9. La minuta de la reunion

mencionada esta en el Apéndice 8. Minutas, Minuta D y en ésta se solicitaron cambios menores

o implementaciones de columnas o datos para los Dashboards creados anteriormente.
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4.6 Sprint9

Al finalizar el Sprint 8, se inicié una fase de validaciones en el Sprint 9, la cual consistia
en habilitar las pruebas en UAT del proyecto realizado y recibir retroalimentacion por parte del
equipo de ventas sobre el proyecto desarrollado en conjunto y no tanto de cada Dashboard por

separado.

Esta fase no involucrd la habilitacion de un espacio especial, sino que se replico el
archivo del proyecto en una carpeta donde el equipo de ventas tuviera acceso segun sus
entitlements y licencia asignada, permitiéndoles trabajar sobre los datos y las visualizaciones

creadas.

Al finalizar el espacio de pruebas y atender cada una de las situaciones o solicitudes
realizadas por correo, tal como se muestra en el Apéndice 7. Bitacora de comunicaciones via
correo, se tuvo una reunion final de aprobacién del proyecto. En dicha reunién, se recibi6 una
retroalimentacion general y se otorg6 el visto bueno para continuar con las siguientes fases,
relacionadas con el analisis de las ganancias y no tanto de las oportunidades en el flujo de ventas,
pero que no son parte del alcance de este proyecto. La minuta de la reunién final se encuentra en

el Apéndice 8. Minutas, Minuta E.

Al completar cada Sprint y actividad planeada, se generd una herramienta de Bl basada
en una serie de visualizaciones que le permiten al equipo de ventas analizar las tendencias y el
proceso relacionado con las oportunidades. La descripcion sobre el aporte del trabajo realizado

se describe en el siguiente capitulo.
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El problema por resolver previo a la ejecucion del proyecto giraba en torno al analisis del
flujo de ventas en la empresa y a los métodos utilizados para recolectar, mostrar y analizar la
informacidn sobre las oportunidades. La propuesta de solucién se basa en el desarrollo de una
herramienta de inteligencia de negocios, en este caso un conjunto de Dashboards, que evita el

uso de los archivos Excel que el equipo de ventas manejaba para sus reportes y analisis.

En retrospectiva, los archivos Excel contaban con cuatro pestafias con un Dashboard
cada una, y dentro de cada Dashboard se contaba con cuatro o cinco visualizaciones que
cambiaban segin una serie de filtros y férmulas. La solucion propuesta consta de diez
Dashboards (Figura 30, Figura 31, Figura 35, Figura 36, Figura 37, Figura 38, Figura 39, Figura
46, Figura 47 y Figura 52), cada uno con cuatro o cinco visualizaciones que permiten un mayor
detalle sobre los aspectos relacionados con las oportunidades, tales como canal de ventas,
ingresos incrementales a 12 meses y estado de venta de las oportunidades. Un ejemplo de la vista

general que posee la solucion a nivel de pestafias se muestra en la Figura 52.

La idea del equipo de ventas de contar con reportes sobre su flujo de ventas era analizar
el proceso general del flujo de ventas, asi como las etapas y la evolucién de las oportunidades,
con el fin de analizar tendencias, determinar acciones y verificar que se cumpla con las metas de
venta del negocio. Sin embargo, con los reportes en Excel se lograba, pero a costo de tiempo
invertido en la creacion de esos reportes, el cual rondaba cerca del mes. Ademas, se generaba un
reporte por cada linea de negocio, lo cual dificultaba el mantenimiento de los reportes y la

distribucion a los equipos de cuenta y oportunidad segln correspondiera.
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La propuesta de solucion permite contar con los reportes que se tenian en los archivos
Excel, asi como con otros analisis en un punto centralizado y accesible desde cualquier
dispositivo que tenga un navegador web. Ademas, con solo indicarlo en un filtro, se puede
clasificar la informacién por linea de negocio o canal de venta, lo cual reduce los medios de

distribucion de los reportes y permite la centralizacion de la informacion.

Un aspecto negativo sobre los reportes en Excel es que los datos podian ser alterados por
un error humano, sin ningan control sobre su distribucion, por lo tanto, incluso un directivo
podia ver datos que no reflejaban la realidad del flujo de ventas. La solucién propuesta esta
conectada directamente con los repositorios fuente, lo cual elimina la posibilidad de una
manipulacion sobre los datos y agrega transparencia sobre el proceso y veracidad sobre la

informacidn presentada.

Otro aspecto clave de la solucion es la implementacidn de seguridad sobre la informacion

mostrada. El proceso de venta se realiza de la siguiente forma:

= El equipo de cuentas realiza el contacto con un cliente.

= Luego de un proceso de negociacion con el cliente, se genera una oportunidad.

= La oportunidad se asocia con productos y con un equipo de la oportunidad, enfocado en
brindar seguimiento sobre las etapas de venta de la oportunidad, donde la finalidad es

convertir la oportunidad en ganancia.
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Cada cambio sobre el estado de la oportunidad es registrado por el equipo de la

oportunidad en el sistema Siebel CRM.

Se ejecuta un proceso con actividades hasta cierta fecha establecida cuando se cierra la

oportunidad, ya sea en forma de ganancia o de pérdida.

Se brinda un seguimiento sobre la oportunidad y el cliente, con el fin de generar nuevas

oportunidades o brindar continuidad a los productos vendidos.

El proceso descrito anteriormente se muestra de manera gréafica en la Figura 53.

Siebel

Account -> Customer N\ | Contacts Account

ﬁ Team

d:
s _> Opportunities 1 /

Opportunity
Team

Products

Activities

equipo

Figura 53. Proceso de venta AS-1S
Fuente: Elaboracién propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo

El problema sobre el proceso descrito anteriormente se da cuando un miembro de un

de cuentas puede ser miembro de uno o mas equipos de oportunidad y viceversa,

existiendo un problema en el acceso de informacion que puede tener un agente de ventas, ya que
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puede aprovechar la informacion sobre el contacto de un cliente para generar nuevas ventas que

lo favorezcan, lo cual afecta a otros equipos y la competitividad del departamento.

La solucidn propuesta implementa la seguridad segun el grupo y el equipo de venta al
que pertenezca un agente de venta, restringiendo el acceso a los datos que su nivel jerarquico a
nivel de equipo le permita. Este control se realiza segun los atributos del usuario y son validados
a través de un servidor LDAP. En la propuesta, en el servidor de Spotfire se validan los
entitlements asociados para el usuario y la licencia que posee, brindando permisos de edicion o
visualizacion a nivel de carpeta o archivos, restringiendo el acceso que posea un usuario. Un

resumen de la seguridad implementada se muestra en la Figura 54.
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user attributes groups per web player

connection pool

’ IFull Contro[l Architect USIS - Sales
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Write/Read Business Author  USIS - Sales
web Player  Usis - web Plager

Figura 54. Seguridad implementada en la propuesta
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo.

La implementacion como tal de la propuesta se aloja en un servidor web, accesible desde
un navegador web para todo aquel miembro de la empresa que haya solicitado los permisos a

través del Access Manager y posea permisos para ingresar a una instancia de Spotfire.
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La propuesta en Spotfire como tal soluciona el problema descrito en la seccion 1.3 y

brinda los siguientes beneficios:

= No se invierte tiempo en la creacion de los reportes o visualizaciones, sino que el proceso
se realiza en forma automatica, lo cual evita que los dos recursos asignados para esta

funcién inviertan de 40 a 50 horas semanales en su desarrollo.

» Inmediatez en contar con la informacién para su analisis, ya que es posible brindar un
andlisis sobre los datos obtenidos en tiempo real o con méximo un dia de atraso, en
comparacion con el mes de espera anterior que se requeria para recolectar los datos y

generar los informes.

= Centralizacion de la informacion, ya que no resulta necesario generar un reporte por cada
linea de negocio o canal de venta (se generaba un total de 30 reportes), sino que se cuenta
con una solucién accesible desde un navegador web, la cual muestra toda la informacién
relacionada con las oportunidades y que mediante un filtro puede limitar los datos por el

canal de venta o linea de negocio segln se desee.

= Veracidad sobre la informacién mostrada en las visualizaciones al eliminar la posibilidad
de manipulacién de los datos, pues la propuesta se alimenta directamente de los sistemas

fuente y reduce la posibilidad de edicion por un tercero.

= Accesibilidad y control sobre la visualizacion de la informacién, ya que se utilizan los
métodos del negocio para la asignacién de permisos sobre el software y la propuesta. A la

vez, se controla lo que un usuario puede ver o hacer en la propuesta.
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En respuesta al objetivo general, se estim0 la creacion de cinco Dashboards para el
equipo de ventas con el fin de facilitar la toma de decisiones estratégicas, lo cual se logra
mediante la creacion de diez Dashboards que facilitan visualizar el proceso con los cambios de
estado de las oportunidades y determinar las acciones necesarias para cumplir con los objetivos
de ganancias planteados para el afio en curso, segun se denoten tendencias en cantidad de

ingresos, lineas de negocio, canales de venta o tiempo de las oportunidades en el flujo de ventas.

Un resumen del proceso solucionado se muestra en Figura 55 y la propuesta de solucion

se evidencia en la Figura 56.

Manual work

Excel Files |

Require data with
visualizations

Sale Process ETL Process

Data gathered

The information receive some
transformations based on the
requirements and the dimensional
model defined.

Figura 55. Proceso deficiente
Nota: El proceso mostrado inicia por un proceso de ventas que registra los datos de las oportunidades en Siebel.
Luego, los datos registrados atraviesan un proceso ETL hasta quedar almacenados en un modelo dimensional en
OBIEE, para después de un trabajo manual con una duracién de un mes, crear una serie de reportes en Excel por
linea de negocio y canal de venta.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo
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Figura 56. Propuesta de solucién
Nota: En la propuesta de solucion, se elimina la manipulacion de los datos y se centralizan los reportes y
visualizaciones en un servidor web.
Fuente: Elaboracién propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo

Tal como se muestra en la Figura 56, se elimina la creacion manual de los reportes y se
brinda una solucion que contempla aspectos de seguridad e integridad de la informacion. Una

vista de la propuesta en Spotfire se muestra en la Figura 57.
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Figura 57. Descripcion gréafica de la propuesta
Nota: En la propuesta, cuando un usuario ingresa, se validan en el servidor LDAP los permisos asociados con el
usuario y la licencia asignada, para luego mostrar los Dashboards correspondientes, los cuales se alimentan
directamente de los sistemas fuente.
Fuente: Elaboracion propia del investigador para efectos del presente trabajo investigativo
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Como se muestra en la Figura 57, la propuesta representa un producto que ayuda a la
operacion del negocio y brinda valor al facilitar el seguimiento de las oportunidades a través del
flujo de ventas del negocio. Asimismo, es una solucion que utiliza el potencial de las

herramientas de inteligencia de negocios con las cuales cuenta la empresa.
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Luego del trabajo realizado, es importante hacer una breve retrospectiva de los resultados
obtenidos y su relacién con los objetivos planteados en un inicio, comenzando primero por los
especificos para culminar con el general. No obstante, antes de comenzar con los objetivos, es
importante hacer énfasis en la primera etapa del proyecto: la comprension del negocio y el

aprendizaje de herramientas.

Esta fase fue de gran ayuda para aprender sobre el negocio, su funcionamiento y los
principales intereses en términos de inteligencia de negocios. Ademas, el hecho de haber
generado visualizaciones utilizando la herramienta Spotfire fue de gran ayuda para aprender los
beneficios y las capacidades de la herramienta, y al mismo tiempo, gener6 valor y utilidad al

negocio. Esto fue un claro ejemplo de aprender haciendo.

A continuacion, se mencionan las conclusiones agrupadas por objetivo, indicando los

aspectos claves que se determinaron al alcanzar cada objetivo propuesto.

6.1 Conclusiones

El primer objetivo especifico planteado fue el de elaborar dos prototipos, cada uno con
ocho visualizaciones para un total de 16 visualizaciones, para el andlisis de la brecha de los datos
sobre las oportunidades en la herramienta Spotfire. Las conclusiones relacionadas con este

objetivo son las siguientes:

= Se crearon nueve prototipos, cinco con cinco visualizaciones y cuatro con cuatro

visualizaciones cada uno.
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= Se estimo la creacion de cinco Dashboard, pero se crearon diez.

= Se cred un diccionario de datos para analizar la brecha entre los datos y documentar las

estructuras de informacion utilizadas en el proyecto.

= Se utiliz6 un modelo dimensional ya creado dentro de la herramienta OBIEE para el

andlisis de la informacion utilizada y almacenada para el flujo de ventas.

El segundo objetivo especifico planteado fue crear cuatro consultas de datos para la
consolidacién de la informacion de los clientes en la herramienta Spotfire relacionada con la
generacion de oportunidades de ventas de manera automatica. Sobre este objetivo se concluyo

que:

= Se crearon dos consultas que se refinaron y se modificaron segin surgieron nuevos

requerimientos.

= Se crearon dos vistas SQL para enlazar la informacion de las consultas con Spotfire.

= Se utilizaron 68 columnas de 14 tablas y 14 joins para la creacién de las consultas.

= Se crearon dos Information Links que enlazan la informacion de OBIEE con Spotfire.

El tercer objetivo especifico planteado fue construir el modelo de seguridad para el
acceso a los datos, basado en las mejores practicas de la industria. Sobre este objetivo se

concluyo que:
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= Seutiliz6 LDAP como protocolo para controlar los accesos y recursos en la red.

= Las licencias de Spotfire permitieron modelar permisos sobre los directorios y archivos.

= Lautilizacion de entitlements permitid la asignacion de permisos y roles.

= Se utilizo la plataforma de asignacion de recursos de software de la empresa para la
asignacion de permisos sobre Spotfire y asi direccionar los costos de licenciamiento y el

uso del software.

El cuarto y ultimo objetivo especifico planteado fue desarrollar 12 visualizaciones en la
herramienta Spotfire para el andlisis de las oportunidades por canal de venta. De este objetivo, se

concluye que:

= Se crearon 12 visualizaciones relacionadas con los canales de venta.

= Se crearon 28 visualizaciones adicionales para el analisis de las oportunidades por canal

de venta, linea de negocio y antigliedad de las oportunidades en el flujo de ventas.

= Se desarrollaron 10 Dashboards para dividir el tipo de analisis sobre las oportunidades.

= Se utilizaron dos Information Links en las visualizaciones para analizar los datos segun el

altimo registro de las oportunidades y los cambios en el tiempo de flujo de ventas.
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En cuanto al objetivo general del proyecto, que corresponde a desarrollar cinco tableros
de control para facilitar la toma de decisiones estratégicas sobre oportunidades de venta en el
equipo de operaciones de venta, en un plazo de 16 semanas, utilizando las herramientas Spotfire

y OBIEE, se concluye que:

= Se crearon dos tableros de control visualizaciones relacionados con el estado actual de las

oportunidades.

= Se crearon dos tableros de control para analizar las oportunidades activas en el flujo de

ventas.

= Se crearon dos tableros para analizar los cambios en las oportunidades con el pasar del

tiempo.

= Se cred un tablero de control para el andlisis por equipo de venta, un tablero para el

analisis por producto y dos tableros para el analisis por cliente.

= Se utilizd Spotfire como herramienta para el andlisis y la visualizacién de los datos y
OBIEE como herramienta para el repositorio de los datos y el manejo del modelo

dimensional.

Para culminar el proyecto, se brindan algunas recomendaciones para la organizacién y

otras recomendaciones generales surgidas como aprendizaje del proyecto.
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6.2 Recomendaciones

En primera instancia, se recomienda el uso de herramientas de inteligencia de negocios
para los demés departamentos de la empresa, con el fin de generar una cultura de control y
optimizacion de la informacién, ya que no solo el departamento de ventas utiliza archivos de
Excel como medio para sus reportes, sino que representa un problema constante en diversas

areas del negocio.

Otra recomendacion gira en analizar no solo las oportunidades y el estimado de ventas
para el afio en curso, sino también destinar esfuerzos en el andlisis del retorno de ganancias
actual. Esto se realiza con el fin de determinar posibles medidas para aprovechar posibles
oportunidades, generar nuevas ventas o darles continuidad a los servicios prestados a clientes
actuales.

En relacion con la propuesta de solucion, se recomienda efectuar un analisis a nivel de
costos del proyecto, con el fin de demostrar el impacto del proyecto en el negocio e indicar como
se podria dar uso a herramientas de Bl en otras areas del negocio y que esto sirva como ejemplo

para la generacion de nuevos proyectos.

Ademas de los costos, se recomienda analizar el impacto sobre el tiempo ahorrado en la
generacion de los reportes afio, con el fin de demostrar como a través de la propuesta se le brinda
valor al equipo de ventas al ofrecerle una herramienta que les facilita el analisis de las

oportunidades en el flujo de ventas.
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Tomando en cuenta que estas ventajas fueron experimentadas por la organizacion, se
recomienda realizar implementaciones de este tipo en cualquier organizacion que tenga sus datos
y necesidades identificadas y que al mismo tiempo estén dispuestas a analizar dichos datos para

realizar cambios en sus procesos para asi mejorarlos, reducir costos e incrementar los beneficios.
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Anexo 4. Activity Waterfall

\z” H9-™ | = EA 04.14.17 Pipeline Insights Package v2017.01 - DATA.xIsx - Microsoft Excel = b4

Home Insert Page Layout Formulas

G

Current Pipeline:|4/14/2017
Previous Pipeline:|3/10/2017 Insight Comments are Channei-Level (High Level} and will not update with the siicers.

Full Pipeline - Waterfall Since Last Update
for All Active Opportunities

$90,000,000

This waterfall graph shows active pipefine by 12-Month revenue from the previous pipg
snapshotto the current pipeline. Renewals Excluded
$80,000,000

[579.182.982 | waterfall categories

--New Opportunities = All Opportunities New to the Pipeline since last update closing this
§70,000,000 quarter.

--Active to/from ¢/W, C/L & P/D = All Opportunities that moved from an active sales stagd
closed orpending sales stage with a close date this guarter.

--Active Changes in Revenue = All Opportunities in an active sales stage with increases or
decreases in value that were not previously categorized.

560,000,000

$50,000,000

$40,000,000

$30,000,000

$20,000,000

$10,000,000

5- T T
Prior Pipeline from 10- New Active to Closed/Won  Active to Closed/Lost Active toffrom Changes to Active Current Pipeline from
Mar-2017 Opportunities Pending/De layed Incremental Revenue 14-Apr-2017

Prior Pipeline from New Active to Active to Active to/from Incremental Current Pipeline
10-Mar-2017 Opportunities Closed/Won Closed/Lost Pending/Delayed Revenue from 14-Apr-2017

12-Month Revenue| $ 53,094,954 [ § 16,576,550)] $ (5,006,725)] $ (1,618999) s 179782125 79,182,982 |
[ 1 #of Opps| (2] (2] 5]
-

Current Quarter Pipeline - Waterfall Since Last Update
for All Active Opportunities

4 » ¥ | Win Insights Pipeline Insights Activity Insights Activil Details Monthly Dashboard A5G AEE
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Apéndice 1. Plantilla para correos

Listado de destinatarios directos del mensaje. Puede incluir destinatarios indirectos, los cuales no se mencionan en el

Destinatarios
saludo del correo.

Asunto o tema por tratar en el mensaje enviado. Se espera gque, con solo el asunto, se brinde una nocién del propdésito

Asunto :
del mensaje.

Incluye un saludo a los destinatarios directos, una descripcion breve del avance o problema por tratar y un mensaje

Cuerpo del mensaje formal de despedida.

Opcionales El mensaje podria contener archivos, documentos o imagenes para clarificar o reforzar el tema tratado.
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Ejemplo de correo:

|l D B e w5 Sales Pipeline Package - Changes in the latest dashboard - Message (HTML) = m} X

Sales Fipeiine Package - Changes in the latest dashboard ——r e Asunio 0 tema a fralar

Hells Chri/ihn, —===o=———  Saludo a los destinatarios

Descripeitn breve del avance o problema.
This is to let you know about some modifications to the USIS Pipeline Insights (PROD) file.. —=—===TT=———= pypde contener magenes adjuntas para
clarificar &l asunbo tratado.
Please give it & try and let me know if this meet your requirernents,

Regards, )
Rgr:lul —_— ——— Despadida
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NOMBRE DE LA TABLA: descripcién breve

Desarrollo de herramienta de inteligencia de negocios para el area de ventas

Caso: Equifax USA

Categorical Values (if
Column | Data Type 0 : Key Description
. categorical)
Continuous
Y/N PK/FK
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Apéndice 3. Diccionario de datos

Caso: Equifax USA

Tabla: W_REVN_F. Representa la FACT Table del modelo dimensional

Column

Data Type

Categorical
or
Continuous

Values (if
categorical)

Key

Description

ROW_WID

NUMBER(10,0)

Continuous

PK

Surrogate key to uniquely identify a record.

X_MAS_LN_BUSINES
S,

VARCHAR2(30)

Categorical

X1/

Compliance Data
Center (CDC)/
Commercial - Data
Mgmt DM/

Online/

Capital Markets/
Commercial - Risk/
Offline/

Psol/

Mortgage/

Credit Marketing
Services CMS/
Work Force Solutions
(WFS)/
(IFS)-Authentication

X_MAS Line of business

X_MAS_PROD_VERTI
CAL

VARCHAR2(100)

Categorical

Financial Services/
Cable-Pay TV/
Restaurants/
Government/

Retail

Banking/
Healthcare/
Insurance/

Energy/
Communications &
Utilities/

Auto/
Telecommunications/
Utilities/
Direct-to-Consumer/
Retailer/
Education/
Bank-Credit Union/
Bank Card/
Security/

Data Licensing/
Solar/

Fraud-1D/
Mortgage/
Brokerage/
Commercial/
Connector Reseller/
Travel-Leisure/
Real Estate/

Rental

X_MAS PRO Vertical

INCR_CURR_YR_REV

NUMBER(22,7)

Show the expected amount of revenue in the current year

INC_12_MONTHS_RE
v

NUMBER(22,7)

Show the expected amount of revenue for the next 12
months

TOT_PROD_VAL

NUMBER(22,7)

Total value of the production

RENEWAL

VARCHAR2(50)

Categorical

YIN

Renewal

OPTY_WID

NUMBER(10,0)

Continuous

FK

Opportunity Dimension
ID

PR_CUSTOMER_WID

NUMBER(10,0)

Continuous

FK

PROD_WID

NUMBER(10,0)

Continuous

Product Dimension ID

PR_TEAM_POSTN_D
H_WID

NUMBER(10,0)

Continuous

FK

SUMARY_FLG

CHAR(1)

Categorical

YIN

(Y/N): Set to “Y” for line items that have the summary
revenue, i.e. row that stores the rolled-up revenue of all
the line items for that opportunity. For non-opportunity
revenues its set to “N”. It is different from the
SUMMARY _FLG inS_REVN.

NPI

CHAR(1)

Categorical

YIN

NPI
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Tabla: W_PARTY_ORG_D. Se utiliza para obtener datos sobre la organizacion en lo referente

a las oportunidades

Categorical or

Column Data Type Continuous Values (if categorical)  Key Description
X_NW_RPT_FMY  VARCHAR2(50) Continuous Custom Code
X_CUST_CODE VARCHAR2(50) Continuous Custom Code

ROW_WID NUMBER(10,0) Continuous PK Surrogate Key of the Table
OWNER_WID NUMBER(10,0) Continuous FK

DELETE_FLG CHAR(1) Categorical Y/N DW system column

ORG_NAME VARCHAR2(250) Organization Name

Tabla: W_OPTY_D. Contiene la informacion sobre las oportunidades.

Categorical
Column Data Type or Values (if categorical) Key  Description
Continuous
This column is the unique identifier of a dimension
INTEGRATION_ID VARCHAR?2(80) Continuous or fact e_ntlty in its source s_yste_m. In case of
composite keys, the value in this column can
consist of concatenated parts.
OPTY_NAME VARCHAR2(100) Opportunity Name
REVN_PROB NUMBER(22,7) Categorical 0/25/50/75/95/100 Revenue Probability
CREATED ON DT DATE _Idg_ntlfles the dqte and time when the record was
- = initially created in the source system.
CLOSE_DT DATE Opportunity Closed Date
EXPT TIM TO REV DATE Expected Time to Revenue
CHANGED ON DT DATE Identlﬂe; lthe Qate and time when the record was
— = last modified in the source system.
INCR_CURR_YR_REV NUMBER(22.7) Show the expected amount of revenue in the
current year
INCR_12_ MON_REV NUMBER(22,7) Show the expected amount of revenue for the
next 12 months
TOT_CNTRT_VAL VARCHAR2(30)
Renewal/
New Business Existing/
Renewal with
Incremental/
Branch Add/Data
Reporting Only/
RENW _NEW_BUSINESS  VARCHAR2(30)  Categorical  ncrémental Existing/
Reactivation/
Incremental New/
New Business/
Unspecified/DMS
Existing Revenue/
New Business Existing
Customer
SRC_CAMPAIGN VARCHAR2(100) Source Campaign
ROW_WID NUMBER(10,0) Continuous PK Surrogate key to uniquely identify a record.
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Categorical
Column Data Type or Values (if categorical) Key  Description
Continuous

Pending-Delayed/
Suspected (0%)/
Introduced/
Verbal/
Qualified/
CURR_SSTAGE VARCHAR2(50) Categorical Suspected/
Proposed/
Unspecified/
Testing/
Closed-Won/
Closed-Lost

Opportunity Current Sales
Stage

360 view of Consumer/
ADP/

Auto Test Price Lost/
Auto Test Price Won/
Branch Add/

Budget Restraints/
Business Regs Being
Drafted/

Change in Management/
Claims/

Contract Negotiations/
Contract Non-Renewal/
CREDCO/

Credco — Price Issues/
Customer Boarding Time
Frame/

Customer Service/
Dealer Marketing/
DMS - No Data
Auvailable/

DMS — Not enough
Records/

Duplicate Opportunity/
Equifax Sold Business
Unit/

In House Program/
Installed Base/
Insufficient Budget/
Lack Technical
Capability/

Limited Budget/ Reason Won/Lost/Delayed
Limited Business/ Product
Limited Capacity to
Implement/

Lost - No full Mail house/
Lost to Competition/
Lost to No Decision/
Low Match Rate/

Low Priority/

Low Response Rate/
Lower Usage/
Minimum Charges/
Missed Proposal
Deadline/

Model Performance/
No Budget/

No Current Project/

No Response/

Not enough information/
Not Qualified/

One Time Order/
Oppty created in error/
Other/

Out of Business/
Pending Delayed -
Expired/

Price/Price - Went to
competitor/

Privacy/

Product Not Available/
Product Performance/
Programming

REASON_WL VARCHAR2(30)  Categorical
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Column

Data Type

Categorical
or
Continuous

Values (if categorical)

Key

Description

Requirements/
Quality/

Quantity/

Relationship/
Resources Issues/
Security Plan/

Set Up - Compliance/
Set Up - Do Not Serve/
Set Up - Docs Not
Returned/

Set Up - Security Decline/
Set Up - Set Up Fees/
System Limitations-
Conversion/

Terms/

Testing Product/
Timing/

Track Record/
Transmission & Delivery/
Unspecified/

Vendor not coded

X_MAS_CONNECTOR_PL
ATFORM

VARCHAR2(40)

Categorical

Accenture Mortgage
Cadence/

Black Knight (LPS)
Exchange (f/Black Knight
(LPS) Empower.net/
Calyx Point/

CBC Innovis/

CORE/

CRIF Action/

D+H Mortgage Bot
/D+H Ultradata/
Dealer Track/

Ellie Mae Encompass/
Empower/

Equifax/

Equifax Interconnect/
Experian/

First Am Mtg Sol (fka
interthi/

FIS Qualified/

FIS Qualified Prospect
Chex/

Fiserv/

Fiserv DataSafe/
HART/
MeridianLink/
MeridianLink LoansPQ/
Microbit/

Other (refer to notes)/
Provenir/

Route One/

Sharper Lending

Connector Platform Opportunity

CHANNEL_PARTNER

VARCHAR2(100)

Categorical

ACXIOM - Connector/
ADP Ventures/
APPLICATION
RESEARCH/

ARGUS
INFORMATION &
ADVISORY/

Avoka/

Black Night/

Black Night Financial
Services/

Calyx/

CBC INNOVIS/

CGI INFORMATION
SYSTEMS - Connector/
CORELOGIC CREDCO/
CORELOGIC CREDCO
AUTOMOTIVE/
CREDIT PLUS -
Connector/

D+H USA Corp.-

Channel Partner Opportunity
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Categorical
Data Type or
Continuous

Column

Values (if categorical)

Description

Connector/
D+H-Mortgage Bot/
Dealer track - Connector/
DELUXE COPR -
Connector/

Digital Matrix-DMS/
ELLIE MAE, INC/
EQUIFAX COMPANIES
FAMILY/

Experian - Connector/
FICO Fair Isaac -
Connector/

FIRST DATA CORP
FAMILY/

First Mile Group -
Connector/
FIS-FIDELITY-
CERTEGY FAMILY/
FIS-FID ELITY-
CERTEGY FAMILY
Connector/

Infutor/

Interthinx Fraud -
Connector/

JACK HENRY &
ASSOCIATES -
Connector/
LEXISNEXIS -
Connector/
MERIDIANLINK INC/
PayNet/

Reynolds & Reynolds/
Similar - Connector/
WEST SERVICES, INC -
Thomson Reuters
Connector/

ZOOT ENTERPRISES,
INC

Tabla: W_PRODUCT_D. Muestra la

oportunidades.

informacion sobre los productos asociados con las

Categorical or

Column :
Continuous

Data Type

Values (if
categorical)

Key Description

INTEGRATION_ID VARCHAR2(80) Continuous

This column is the
unique identifier of a
dimension or fact entity
in its source system. In
case of composite keys,
the value in this column
can consist of
concatenated parts.

PROD_NAME VARCHAR2(100)

Name of the product

PROD_CATG VARCHAR2(100) Categorical

Technology
Services/IXI/DBS/Cons
umer-Risk/Setup
Fees/CMS/Test Level
1/Commercial-Data
Management/Category
New/Commercial-Mark
eting/DMS - Data
Services/GFM_Categor
y/Personal
Solutions/z_Commercia
|_ DO_NOT_USE/DMS/
Commercial-Risk/Capit
al Markets/Marketing
Services/Consumer-Col
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Column

Data Type

Categorical or
Continuous

Values (if

categorical) Key

Description

lections/WFS/TAS -
Identify
Services/Commercial-F
raud/Consumer-Fraud
&
ID/On-Line/Mortgage/E
xchange/CAT
1/Analytical
Services/TALX/EFX_C
ategory/Consumer-Mar
keting

ROW_WID

NUMBER(10,0)

Continuous PK Surrogate key to uniquely identify a record.

Tabla: W_EMPLOYEE_D. Contiene informacion sobre los empleados relacionados con las

oportunidades.

Categorical or

Values (if

Column Data Type Continuous categorical) Key Description
FULL_NAME  VARCHARZ2(102) Employee full Name
ROW WID  NUMBER(10,0)  Continuous PK Surrogate key to uniquely identify a

record.

Tabla: W_POSITION_DH. Contiene la informacion sobre la posicion jerarquica de los

empleados.

Column Data Type gg;i?ssiocljisl - Xaig;]eosri((i:fal) i Deenpen
SUFTJT_IIE_N-II\-IT’-{_I\\A/EH_EM VARCHAR2(102)

P FULL NAVE — VARCHARZ(02

SURREN T e -EM VARCHAR2(102)

S_UFFEJFT_TLTALI\\/I/IIE_E_EM VARCHAR2(102)

S_UFFEJFT_TL_AL“\A/'E-M—EM VARCHAR2(102)

CF%QS?'E\‘NT_LVLHANC VARCHAR2(50)

CF?ORS%NT_LVLHANC VARCHAR2(50)

f;OR;iNT_LVLMANc VARCHAR2(50)

i:Fl]J OFzSFfl_E’\INT_LV|-15ANC VARCHAR2(50)

SPUORSRTE’\INT_LVLMANC VARCHAR2(50)

ROW_WID NUMBER(10,0) Continuous PK Surrogate key to uniquely identify a record.
POSITION_WID NUMBER(10,0) Continuous FK Foreign key to the Base Dimension

W_POSITION_D
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Tabla: W_POSITION_D. Almacena el canal de ventas del equipo asociado con cada

oportunidad.

Categorical
Column Data Type or
Continuous

Values (if

categorical) Key  Description

AGT/

C&DM/

CMS/

com/

DDM/

DDM INDIRECT/

EA/ETAC/

FSG/

GCS/ This column is used for specify, if exist, a custom
IES/ channel
INACTIVE/

1X1/

KCP/

MTG/

NATIONAL

AUTO/

NAU/

Sales Support

X_CHANNEL VARCHAR2(30)  Categorical

Agent/

Analytics/

Auto/

Banking/

Brokerage/

Brokerage and

Securities/

Bus Dev/

Business

Development/

CMSs/

Cable-Pay TY/

Commercial/

Commercial FIN

KCP/

Commercial IES/

Commercial NB/

Commercial NON-

FIN/

Connector/

Consumer

Markets/

Credit Karma/

Credit Union/
X_SUBCHANNEL  VARCHAR2(30) Categorical DDM/

DTC/

Digital/

Energy and

Utilities/

Enterprise/

FSG North/

FSG South/

FSHWest/

Finance/

Finance and

Banking/

Fraud & ID/

GSo/

IFS/

ISH/

IX1/

Insurance/

Mass Market/

Mortgage/

National/

Net New/

Non-Traditional/

PD&A-Real

Estate/

This column is used for specify, if exist, a custom
subchannel
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Categorical
Data Type or
Continuous

Column

Values (if
categorical)

Key

Description

Sales

Support/
Strategic/
Support/
Technology/
Telco ATT/
Telco Verizon/
Telco and Utilities/
UDM/

WFS/
Workforce
Solutions

ROW_WID NUMBER(10,0) Continuous

PK

Surrogate key to uniquely identify a record.

POSITION_NAME VARCHAR2(700)

Name of the Position

INTEGRATION_ID  VARCHAR2(30) Continuous

This column is the unique identifier of a dimension or
fact entity in its source system. In case of composite
keys, the value in this column can consist of
concatenated parts.
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Apéndice 4. Cronograma de actividades

SPRINTS S1|(S1|S2|S2|S3|S3|S4|S4|S5|S5/|S6|S6|S7|S7|S8]|S8]|S9]|S9
Actividades por semana 1|10} 1(2|3|4|5|6 |7 |8]|9 1011|1213 |14 | 15|16 |17
1. Induccidn sobre la organizacion X
2. Acceso al sistema X
3. Revisar los modelos de datos existentes y la documentacion X
4. Entrenamiento sobre Spotfire X | X
5. Entrenamiento sobre OBBIE X
6. Obtener datos (consultas SQL) X
7. Crear enlaces a los datos (Spotfire) X
8. Identificar entidades de datos X
9. Estudiar los tableros de control y visualizaciones existentes X
10. Analizar la brecha entre los datos X | X
11. Habilitar instantaneas semanales X | X
12. Definir las consultas SQL requeridas X | X
13. Construir las vistas con SQL X1 X
14. Validar las consultas SQL con los reportes existentes X | X
15. Crear los enlaces a la informacidon con Spotfire X
16. Crear las visualizaciones sobre ganancias X | X
17. Crear las visualizaciones sobre oportunidades paralelas X
18. Crear las visualizaciones sobre actividades X | X
19. Crear las visualizaciones sobre las actividades en cascada X
20. Crear las visualizaciones sobre ganancias y utilidades por cliente X
21. Crear las visualizaciones sobre ganancias y utilidades por industria X | X
22. Definir el modelo de seguridad X | X
23. Crear la tabla de seguridad X
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SPRINTS

S1

S1

S2

S2

S3

S3

S4

S4

S5

S5

S6

S6

S7

S7

S8

S8

S9

S9

Actividades por semana

10

11

12

14

15

16

17

24.

Configurar el filtro de usuarios

25.

Configurar los enlaces a la informacién

X | X|&

26.

Crear las consultas de validacion

27.

Desarrollar los reportes de validacién

28.

Ejecutar los ajustes en las visualizaciones

29.

Recibir la aprobacidn sobre el desarrollo final

30.

Obtener acceso a los usuarios

31.

Validar los datos y las visualizaciones

XXX X | XX

32.

Gestionar las capacitaciones

33.

Liberar los nuevos tableros de control

34.

Brindar soporte al producto en el ambiente de produccion

X

35.

Recibir la aprobacion final del proyecto

XXX | X
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Apéndice 5. VW_SALES_PIPELINE_PKG

OR REPLACE FORCE VIEW "OLAP"."VW SALES PIPELINE PKG" ("ACCOUNT NAME",

"HFAM OR CUST NUMBER", "ACCOUNT NUMBER", "OPPORTUNITY ID", "OPPORTUNITY NAME", "SALES STAGE",

"PROBABILITY PERCENTAGE", "CREATED DATE", "CLOSE DT", "EXPECTED TIME TO REVENUE",

"LAST MODIFIED ON", "PRODUCT ID", "PRODUCT NAME", "PRODUCT LINE OF BUSINESS", "PRODUCT VERTICAL",

"PROD INCREMENTAL CURR YEAR", "PRODUCT INCREMENTAL 12 MONTHS", "TOTAL PRODUCT VALUE",

"ACCOUNT OWNER", "OPPORTUNITY OWNER POSITION", "OPPORTUNITY OWNER", "LEVEL 5 EMPLOYEE FN",
_EMPLOYEE FN", "LEVEL 3 EMPLOYEE FN", "LEVEL 2 EMPLOYEE FN", "LEVEL 6 EMPLOYEE POSITION",
~ EMPLOYEE POSITION", "LEVEL 4 EMPLOYEE POSITIO N" "LEVEL 3 EMPLOYEE POSITION",
EMPLOYEE POSITION", "PRODUCT CAT?GC?Y” "UPDATED RENEWAL FLAG", "‘”URJE CAMPAIGN",

C%aNNﬁ", "OPPORTUNITY TEAM POSITION", "OPPORTUNITY TEAM POSITION ID", "SUB CHANNEL",

"CURRENT LVL12ANC POSTN", "RENW NEW BUSINESS", "TEAM CHANNEL", "TEAM SUB CHANNEL",

"TEAM EMPLOYEE FST NAME", "TEAMiiMPL” EE LST NAME", "REASON WON LOST DELAYED",

"CONNECTOR PLATFORM OPPORTUNITY", "CHANNEL PARTNER OPPC?TUNTTY” "NPI",

"UNIQUE PROD OPPTY RANKING") AS

Select oppty."ACCOUNT NAME",oppty."HFAM OR CUST NUMBER", oppty."ACCOUNT NUMBER",
oppty."OPPORTUNITY ID",oppty."OPPORTUNITY NAME",oppty."SALES STAGE",
oppty."PROBABILITY PERCENT ", oppty."CREATED DATE",oppty."CLOSE DT",
oppty."EXPECTED TIME TO_REVENUE", oppty."LAST MODIFIED ON",oppty."PRODUCT ID",
oppty."PRODUCT NAME", oppty."PRi “IU’T LINE_OF BUSINESS", oppty."PRODUCT VERTICAL",
oppty."PROD INCE I, CURR_YEAR", oppty."PRODUCT INCREMENTAI, 12 MONTHS",
oppty."TOTAL PﬁOVL o ‘Uﬂ ’ .”TQQOUNT7©WN??”,oppty "’PPURTUNTTY OWNER POSITION",
oppty."OPPORTUNITY R" o > _EMPLO ??7FN”,oppty."TF”F1747FHPLUYFF7FN",
oppty."LEVEL 3 EMPLOYEE FN", oppty. VEL 2 EMPLOYEE FN",oppty.Level 6 Employee POSITION,
oppty.Leveli57Employee7POSITION,
oppty.Level 4 Employee POSITION,
oppty.Level 3 Employee POSITION,
oppty.Level 2 Employee POSITION,
oppty."PRODUCT :ﬂTﬁﬁo,‘”,
oppty."UPDATED F AL FLAG", oppty."SOURCE CAMPAIGN", oppty."CHANNEL",
Oppty.”OPPO?TUNTTYﬁTﬁ“Mi OSITION", oppty."OPPORTUNITY TEAM POSITION_ ID",
oppty."S ANNEL",
oppty."CURRENT LVL12ANC POSTN", oppty."RENW NEW BUSINESS",
oppty."TEAM | f{ANNﬁ'”,oppty "TEAM SUB \%ANNﬁL" oppty.TeamﬁEmployeeiFstiName,
oppty.Team Employee Lst Name, oppty.Reason7Won7Lost7Delayed,
oppty.Connector Platform Opportunity,oppty.Channel Partner Opportunity,
oppty.NPI,

ROW NUMBER () OVER (PARTITION BY Revenue Id ORDER BY Revenue Id) Unique Prod Oppty Ranking
from
(
Select
NVL (R.ROW WID, 'O') as Revenue Id,
PO.ORG_NAME as Account Name,
PO.X _NW RPT FMY as HFAM OR Cust Number,
PO.X CUST_CODE as Account Number,
OP.INTEGRATION ID as Opportunity Id,
OP.OPTY NAME as Opportunity Name,
OP.CURR_SSTAGE as Sales Stage,
OP.REVN PROB as Probability Percentage,
OP.CREATED _ON_DT as Created Date,

OP.CLOSE DT as Close Dt,

OP.EXPT TIM TO REV as Expected_Time_To_Revenue,

OP.CHANGED ON DT as Last Modified On,

PR.INTEGRATION ID as Product Id,

PR.PROD NAME as Product Name,

case when R.X MAS LN BUSINESS is null then 'Unspecified' else R.X MAS LN BUSINESS
end as Product Line Of Business,

case when R.X MAS PROD VERTICAL is null then 'Unspecified' else
R.X MAS PROD VERTICAL end as Product Vertical,

NVL (R.INCR_CURR_YR REV, OP.INCR CURR YR REV) as Prod Incremental Curr Year,

NVL (R.INC_12 MONTHS REV, OP.INCR 12 MON REV) as Product Incremental 12 months,

NVL (R.TOT_PROD VAL, OP.TOT CNTRT VAL) as Total Product Value,

upper (E.FULL NAME) as Account Owner,

PDH.CURRENT LVL12ANC POSTN as Opportunity Owner Position,




Desarrollo de herramienta de inteligencia de negocios para el area de ventas
Caso: Equifax USA

.CURRENT LVL12 EMP FULL NAME) as Opportunity Owner,

.CURRENT LVL13 EMP FULL NAME) as Level 5 Employee FN,
.CURRENT LVL14 EMP FULL NAME) as Level 4 Employee FN,
.CURRENT LVL15 EMP FULL NAME) as Level 3 Employee FN,
.CURRENT LVL16 EMP FULL NAME) as Level 2 Employee FN,

upper ( .CURRENT LVLI12ANC_ POSTN) Level 6_Employee POSITION,
upper (PDH.CURRENT LVL13ANC POSTN) s Level 5 Employee POSITION,
upper (PDH.CURRENT LVL14ANC POSTN) as Level 4 Employee POSITION,
upper (PDH.CURRENT LVL15ANC_ POSTN) as Level 3 Employee POSITION,
upper (PDH.CURRENT LVL16ANC_POSTN) Level 2 Employee POSITION,

PR.PROD_CATG as Product_ Category,
case when R.RENEWAL = 'N' then 'N' when R.RENEWAL = 'Y' then 'Y'
when OP.RENW _NEW BUSINESS = 'Renewal' then 'Y'
when OP.RENW NEW BUSINESS 'Renewal with Incremental' then 'Y'
else 'N' end as Updated Renewal Flag,
EN OP.SRC_CAMPAIGN IS NULL THEN 'No Campaign'
ﬁT”ﬁ OP.SRC_ CAMPAIGN END AS Source _Campaign,
POS1.X CHANNEL as Channel,
POS.POSITION NAME as Opportunity Team Position,
POS.INTEGRATION ID as Opportunity Team Position Id,
POS1.X SUBCHANNEL as Sub_Channel,
PDH.CURRENT LVL12ANC POSTN,
OP.RENW NEW BUSINESS,
POS.X CHANNEL as Team Channel,
POS.X SUBCHANNEL as Team Sub Channel,
upper (POS.EMP_FST NAME) as Team Employee Fst Name,
upper (POS.EMP LAST NAME) as Team Employee Lst Name,

OP.REASON WL as Reason Won Lost Delayed,

OP.X MAS CONNECTOR PLATFORM as Connector Platform Opportunity,
OP.CHANNEL PARTNER as Channel Partner Opportunity,

R.NPI

from
W _OPTY D OP
LEFT JOIN W REVN F R ON OP.ROW WID = R.OPTY WID
LEFT JOIN W PARTY D P ON R.PR CUSTOMER WID = P.ROW WID
LEFT JOIN W _PARTY ORG D PO ON P.PARTY ORG WID = PO.ROW WID
LEFT JOIN W _PRODUCT D PR ON R.PROD WID = PR.ROW WID
LEFT JOIN W EMPLOYEE D E ON PO.OWNER WID = E.ROW WID
LEFT JOIN W POSITION DH PDH ON R.PR TEAM POSTN DH WID = PDH.ROW WID

LEFT JOIN WC OPTY POSTN D OPD ON OP.ROW WID = OPD.OPTY WID
LEFT JOIN W POSITION D POS ON OPD.POSITION WID = POS.ROW WID

LEFT JOIN W _POSITION D POS1 ON PDH.POSITION WID = POS1.ROW WID
WHERE

PO.DELETE FLG <> 'Y' AND

op.CLOSE DT >= TO DATE ('2016-01-01' , 'YYYY-MM-DD') AND

R.SUMMARY FLG = 'N' AND

P.INTEGRATION ID <> 'O' AND

Upper (PO.ORG_NAME) not like 'STEST%' AND

PDH.CURRENT LVL12ANC POSTN not like 'S$INACTIY

POS.X CHANNEL <> 'INACTIVE' AND

OP.CURR_SSTAGE <> 'Unspecified'
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Apéndice 6. VW_SALES_PIPELINE_PKG_SNAPS

FORCE VIEW "OLAP"."VW SALES PIPELINE PKG SNAPS" ("OPPORTUNITY NAME",
' COUNT NAME", "LAST MODIFIED ON", "OPPORTUNITY OWNER", "SALES STAGE",
"CLOSE DATE", "TTR DATE", "INC CY REV", "INC 12M REV", "TPV", "SNAPSHOT DT",
"PRODUCT LINE OF BUSINESS", "UPDATED RENEWAL FLAG", "L3 MANAGER NAME",
NAME", "CHANNEL", "SUB CHANNEL") AS

snap.Opportunity Name, snap.Opportunity Id, snap.Account Name,
snap.Last Modified On, snap.Opportunity Owner, snap.SALES STAGE,
snap.PROBABILITY, snap.CLOSE DATE, snap.TTR DATE, snap.INC CY REV,
snap.INC 12M REV, snap.TPV, snap.SNAPSHOT DT, snap.Created Date,
snap.Product Line Of Business, snap.Updated Renewal Flag,
snap.L3 Manager Name, snap.L2 Leader Name, snap.Channel,
snap.Sub_Channel
FROM (
SELECT
OP.OPTY NAME as Opportunity Name,
OP.INTEGRATION ID as Opportunity Id,
OP.ACCNT NAME as Account Name,
OP.CHANGED ON DT as Last Modified On,
upper (PDH.CURRENT LVL12 EMP FULL NAME) as Opportunity Owner,
S.STG_NAME as SALES_STAGE,
F.PROBABILITY,
TO DATE (F.CLOSE DT WID, 'YYYYMMDD') as CLOSE DATE,
TO DATE (F.X EXPT TIM TO REV DT WID, 'YYYYMMDD') as TTR DATE,
F.INCR CURR YR REV as INC CY REV,
F.INC_ 12 MONTHS REV as INC 12M REV,
F.TOT_PROD VAL as TPV,
TO DATE (F.SNAPSHOT DT WID, 'YYYYMMDD') as SNAPSHOT DT,
OP.CREATED_ON_DT as Created Date,
case
when R.X MAS LN BUSINESS is null then 'Unspecified'
else R.X MAS LN BUSINESS end as Product Line Of Business,
case when R.RENEWAL = 'N' then 'N' when R.RENEWAL = 'Y' then 'Y'
when OP.RENW NEW BUSINESS = 'Renewal' then 'Y'
when OP.RENW NEW BUSINESS = 'Renewal with Incremental' then 'Y'
else 'N' end as Updated Renewal Flag,
upper (PDH.CURRENT LVL15 EMP FULL NAME) as L3 Manager Name,
upper (PDH.CURRENT LVL16 EMP FULL NAME) as L2 Leader Name,
POS1.X CHANNEL as Channel,
POS1.X SUBCHANNEL as Sub_Channel,
Row Number () OVER (PARTITION BY OP.INTEGRATION ID,F.SNAPSHOT DT WID ORDER
OP.INTEGRATION ID) AS Rank
FROM
W_OPTY D OP
LEFT JOIN W PIPELINE F F
ON OP.ROW WID = F.OPTY WID
LEFT JOIN W REVN F R
ON R.OPTY WID = OP.ROW WID
LEFT JOIN W SSTAGE D S
ON F.CURR SSTAGE WID = S.ROW WID
LEFT JOIN W_POSITION DH PDH
ON F.PR TEAM POSTN DH WID = PDH.ROW _WID
LEFT JOIN W_POSITION D POS1
ON PDH.POSITION WID = POS1.ROW _WID
WHERE
extract (YEAR from TO DATE (F.SNAPSHOT DT WID, 'YYYYMMDD')) = extract (YEAR FROM
SYSDATE)
AND extract (YEAR from TO DATE(F.CLOSE_DT_WID,'YYYYMMDD')) >= extract (YEAR FROM
SYSDATE)
AND R.SUMMARY FLG = 'N'
AND extract (YEAR from OP.CLOSE_DT) >= extract (YEAR FROM SYSDATE)
AND OP.CURR _SSTAGE <> 'Unspecified'
) snap
WHERE snap.Rank =1;




Desarrollo de herramienta de inteligencia de negocios para el area de ventas
Caso: Equifax USA

Apéndice 7. Bitdcora de comunicaciones via correo

Nota: La tabla contendra informacion en inglés debido a que la comunicacion se realiz6 en ese idioma.

Fecha del : : Respuesta Fecha de la
Destinatario Asunto .
correo obtenida respuesta
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Apéndice 8. Minutas

EQUIFAX
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Minuta A

Sales Pipeline Package reporting in Spotfire

Caso: Equifax USA

Project Description
Automate and mnprove reportmg capabilitics
using Spotfire for Sales Pipeline Package

Meeting Date:

080917

Execute Sponsor - §Jjch: B Cilacs
Sales Team = Chrs Hozue & Jahn Wesg
Project Lead — Warnic] Fomamder

Developer — Bl ardn 'erss

Accomplishments — Points to Review

Stady the pipeline insight report which is currently created on Excel.
Analvze the gap in the information.

Request Sales USIS entitlements for Spotfire.

Schedule dashboard design session

Share high level implementation plan.

Plan - To do in next Sprints
& Followup entitlements with Access Manager Team.

= Validate design before engage Sales Chasnmel Team and run palot program

with then before the end of Awgust.
® Create SQL queries necessary for Spotfire visualizations.
®  Enable weekly snapshots
=  Set the information links required.

Agreements - nﬁllﬂtinn:

Deates defined for the next deliveries.

Design aspects like custom filtery, cosporate header and master/detail
visualizations.

Grrant access to Spotfire to Sales Operation Team

Approbation over data model selected and dictionary documentation.
Sales Operations Team will review data and proside feedback

Milestones Target Date
Drata Access and review Ang 11th
Filot Frogram with Sales Channels Sep 8th

New Visualizations (Pipeline weekly trends) Sep 26th
Security Implementation Ot 2dith
UAT completed Moy drd

Gao Live Nov 10th

L&.I.II_.FFJ,IHMTJCE S}!Lﬂ

MFORM » ENRICH » EMPOWER"
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EQUIFAX
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Minuta B

Sales Pipeline Package reporting in Spotfire

Caso: Equifax USA

Project Description Meeting Date:
Automate and improve reporting capabilitics
using Spotfire for Sales Pipeline Package

09/07/17

Execute Sponsor — Mickcle 2iikyon
Sales Team: Thrir Iogu« & Joda Wai
Project Lead — & smbe Firadmtex
Developer - Ritard i Privs

Accomplishments — Points to Review

Follow up entitlements with Access Manager Team.

Validate design before engage Sales Channel Team and run pilot program
with then before the end of August.

Create SQL queries necessary for Spotfire visualizations.

Enable weekly snapshots,

Set the information links required.

Plan ~ To do in next Sprints

Start building data for Waterfall Chart.
Demo current improvements,

Tuned weekly snapshots query.

Create revenue dashboards

Start developing trending analysis in Spotfire.

Agreements - Declarations

Add filters “Channel” and “Created/Closed date”.,
Add positions columas from the Account Team

Move information links and reports from personal folder to shared folders.

Review drilldown issues.
Include date parameters in the weekly snapshot table to optimize Spotfire
query performance.

Milestones

Target Date

Sep 8th

Pilot Program with Sales Channels

New Visualizations (Pipeline weekly trends) Sep 26th
Security Implementation Oct 26th
UAT completed Nov 3rd
Go Live Nov 10th

i 3 ~ro By
Mur.tu’.y Ly A TR

sitax Confidential snd Propeietary

INFORM > ENRICH » EMPOWER"
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Minuta C
EQUIFAX Sales Pipeline Package reporting in Spotfire
Project Description Meeting Date: Execute Sponsor ~ Mickslls Eiltopa
Automate and improve reporting capabilities Sales Team: ©F - 5 ope = el Fodl
using Spotfire for Sales Pipeline Package 09/28/17 Project Lead ~ Dawir]l Fr ot wlen
Developer — Bratard e P psy
Accomplishments — Points to Review Plan - To do in next Sprints
® Start developing trending analysis in Spotfire. ® Create and configured Access Manager entitlements.
®  Start building data for Waterfall Chart. ®  Session to share new dashboards and make adjustments before to handing
*  Demo current improvements. off to Sales Users.
* Tuned weekly snapshots query. ®  Start security requirements.
® Create revenue dashboards. ® Configure Spotfire server groups and LDAP validation.

® Validate useraccess to Spotfire.

Agreements - Declarations

Sales Operation Team will send security examples.

Follow up other packages (Vertical + BU).

Review data gaps in weekly snapshots and identify issue with Sales Stage,
Build Waterfall View based on metrics defined by Sales Operation Team.

Security Implementation Oct 26th
UAT completed Nov 3rd
o ”
i I C GoLive Nov 10th
L‘Jgur,! Capm A J;]n 3
Equitax Confidential and Propoetacy [NFORM ) ENRICH ) EMpOWER‘
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Minuta D

EQUIFAX'

Sales Pipeline Package reporting in Spotfire

Caso: Equifax USA

Project Description

Automate and improve reporting capahbilities
using Spotfire for Sales Pipeline Package

Meeting Dhate:

10727117

Execute Sponsor - Mlishe By Efeon
Sales Team: ¥ = FH nmr P TR
Project Lead — 17 aaisll Fecmn des
Developer = Micoards Fioe

Accomplishments — Points to Review

® Create and configured Access Manager entitlements.

® Session to share new dashboards and make adjustments before to handing
off to Sales Users,

" Srart securily requirements.

* Configure Spotfire server groups and LDAP validation.

® Validate user access to Spotfire.

Plan — To do in next Sprints

Create validations query’s to review the visualizations created.
Execute adjustments based on requirements and feedback.
Validate users aceess and permissions.

Bring support over visualizations and doubts.

Agreements - Declarations

® Manage security based on file/data access on Spotfire.
* Include new opportunity fields.

BA-!J.'){-;U-H;?IT-E _EJ qo

Milestones Target Date

Nov Ard

UAT completed

Go Live Nov 10th

Equifax Confdential and Propristany

INFORM » ENRICH ¥ EMPOWER™
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Minuta E
EQUIFAX Sales Pipeline Package reporting in Spotfire
Project Description Meeting Date: Execute Sponsor— Mickelle Sibaca
Automate and improve reporting capabilities Sales Team: Chrs Joswe & datt Weil
using Spotfire for Sales Pipeline Package 11/06/17 Project Lead — M 1 17w i wdai
Developer —~ Rl ardn Mérer
Accomplishments — Points to Review lan — ¢
*  Create validations query’s to review the visualizations created. ® Release the dashboards.
® Execute adjustments based on requirements and feedback. ®  Get final approved over the project (Team level).
® Validate users access and permissions.
* Bring support over visualizations and doubts.
Agreements - Declarations Milestones Target Date
® Review Employee Names from Next Generation Team: all employees

names are currently included in the Information Link (hierarchy).
® Start building view for RDW Data.
= Getfrom D&A team current Equifax Ignite/Cambrian Themes,

- e Go Liv Nov 10th
Méflﬂ'&jtb E)u" z - i

® Equilax Confidential and Propicietaty lNFORM ) ENRICH ) EMPOWER.
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