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RESUMEN

En un entorno empresarial altamente competitivo y dindmico, la gestion efectiva de
leads potenciales se ha convertido en un factor critico para el éxito. Con el continuo aumento
exponencial de datos a lo largo de los afios, la recoleccion y medicion de informacion
mediante indicadores clave de rendimiento se ha vuelto cada vez més compleja. En respuesta
a este desafio, se plantea como objetivo implementar una solucidon integral de Business
Intelligence para el monitoreo de leads potenciales en el Instituto San Ignacio de Loyola.

Esta solucion abarca todo el ciclo de vida de los leads potenciales siguiendo la
metodologia de Kimball, desde la extraccion inicial de informacion hasta la presentacion
detallada en reportes visualmente impactantes dentro de Power BI. La implementacién de
relaciones y graficos proporciona una vision completa y actualizada del estado actual de los
leads, facilitando asi la toma de decisiones informadas.

La tesis resuelve varios problemas criticos en el Instituto San Ignacio de Loyola,
como la carencia de una infraestructura adecuada para la gestion de datos y andlisis efectivos,
la limitada funcionalidad de visualizacién y andlisis en Excel, y los desafios en la
colaboracion, accesibilidad, escalabilidad, mantenimiento y seguridad. Ademas, la falta de
herramientas analiticas avanzadas, como Business Intelligence, dificulta la identificacion de
tendencias y oportunidades clave para el crecimiento y desarrollo institucional.

La implementacion de Business Intelligence garantiza la actualizacion constante de
los datos, permitiendo un monitoreo de leads potenciales en tiempo real. Este enfoque
innovador ha transformado significativamente la forma en que el Instituto San Ignacio de
Loyola gestiona sus leads potenciales, reduciendo el tiempo dedicado a tareas operativas y

permitiendo a los equipos centrarse en estrategias basadas en los KPIs implementados.

Palabras claves: Business Intelligence, Leads, Power BI, KPI, Visualizacion de Datos.
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ABSTRACT

In a highly competitive and dynamic business environment, effective lead
management has become a critical success factor. With the continuous exponential increase
of data over the years, the collection and measurement of information through key
performance indicators has become increasingly complex. In response to this challenge, the
objective is to implement a comprehensive Business Intelligence solution for monitoring
potential leads at Instituto San Ignacio de Loyola.

This solution covers the entire life cycle of potential leads, from the initial extraction
of information to the detailed presentation in visually stunning reports within Power BI,
following Kimball's methodology. The implementation of relationships and graphs provides a
complete and up-to-date view of the current status of leads, facilitating informed decision
making.

The thesis solves several critical problems at Instituto San Ignacio de Loyola, such as
the lack of an adequate infrastructure for effective data management and analysis, limited
visualization and analysis functionality in Excel, and challenges in collaboration, accessibility,
scalability, maintenance and security. In addition, the lack of advanced analytical tools, such
as Business Intelligence, makes it difficult to identify key trends and opportunities for
institutional growth and development.

The implementation of Business Intelligence guarantees the constant updating of data,
allowing real-time monitoring of potential leads. This innovative approach has significantly
transformed the way Instituto San Ignacio de Loyola manages its potential leads, reducing the
time spent on operational tasks and allowing teams to focus on strategies based on the

implemented KPIs.

Keywords: Business Intelligence, Leads, Power BI, KPI, Data Visualization.



INTRODUCCION

En el mundo empresarial contemporaneo, el Business Intelligence ha evolucionado
como un pilar fundamental para proporcionar una vision profunda y significativa de los datos,
permitiendo identificar patrones, tendencias y oportunidades. Su origen se remonta a las
primeras incursiones de las organizaciones cuando comenzaron a utilizar sistemas de
procesamiento de datos para gestionar sus operaciones. Con el tiempo esta necesidad
evolucion6 hacia lo conocido hoy como Business Intelligence; una disciplina que se centra en
la recopilacion, analisis y presentacion de datos.

En la actualidad el Business Intelligence se ha consolidado como una herramienta
importante para las organizaciones ya que respaldan la toma de decisiones informadas
ofreciendo conocimientos valiosos, eficiencia operativa y ventaja competitiva gracias a la
presentacion de resultados mediante graficas interactivas.

Del mismo modo, el monitoreo eficiente de los leads se ha convertido en un aspecto
fundamental para el éxito y la competitividad de las empresas: ya que estos leads son
usuarios interesados en algin producto de la empresa.

En el Instituto San Ignacio de Loyola, el proceso actual para el monitoreo de leads
implica una descarga manual de informacion desde Salesforce, seguida de la manipulacion de
los datos en archivos de Excel para identificar KPIs mediante formulas. Este enfoque manual
se muestra propenso a errores y representa una carga considerable de trabajo, requiriendo la
intervencion directa de los colaboradores para la descarga de informacién de distintos objetos
en Salesforce, el procesamiento de informacion, la creacion de féormulas y la generacion de
indicadores clave de rendimiento (KPI) mediante graficas, impactando negativamente en la
productividad general de la institucion y restringiendo su capacidad para dedicar recursos a

iniciativas estratégicas.
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En este contexto, la presente investigacion se centra en explorar coémo la
implementacion de soluciones de Business Intelligence, especificamente utilizando Power BI
conectado a Salesforce y archivos de Google Sheets, puede optimizar el monitoreo de leads
en el Instituto San Ignacio de Loyola. El monitoreo efectivo de los leads no solo implica la
recopilacion y seguimiento de informacion relevante, sino también la generacion de KPIs

accionables.
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PRESENTACION
La presente tesis tiene la siguiente estructura:

En el Capitulo 1, se presenta a detalle el planteamiento y la formulacion del problema,
se definen los objetivos a lograr, se ofrece la justificacion y se describe la metodologia que
guiara el desarrollo del proyecto.

En el Capitulo 2, se analizan investigaciones significativas sobre la adopcion de
Business Intelligence. Asimismo, se expone el marco teérico que fundamenta el proyecto y se
detallan los conceptos clave que seran utilizados a lo largo del mismo.

En el Capitulo 3, se detalla el proceso de implementacion de Business Intelligence a
través de Power BI siguiendo la metodologia de Kimball. Esto incluye desde la identificacion
de los campos clave, pasando por la construccion del modelo de datos, hasta la creacion del
informe y su posterior publicacion para el acceso del usuario final.

El Capitulo 4, se realiza la discusion de los resultados obtenidos. Esto incluye la
discusion de los resultados en comparacion con los antecedentes revisados, y la descripcion
de las limitaciones encontradas a lo largo del desarrollo del proyecto.

Finalmente, se exponen las conclusiones derivadas de los objetivos establecidos, junto
con las recomendaciones sugeridas con el fin de mejorar los resultados en la implementacion

de una solucion de Business Intelligence.

VIII



ABREVIATURAS
API Interfaz de Programacion de Aplicaciones
AWS Amazon Web Services
CMR Customer Relationship Management
CT Carrera Técnica
DAX Data Analysis Expression
ES Escuela
ETL Extract, transform, load

URL Localizador de Recursos Uniforme
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Capitulo I: Aspectos generales
1.1. Planteamiento del problema
1.1.1. Descripcion del problema

Un lead se define como un cliente potencial que ha manifestado interés en un
producto o servicio mediante su participacion en interacciones con contenidos (Salesforce,
2019). Los leads son medibles mediante KPIs o indicadores clave de rendimiento, los cuales
actian como herramientas esenciales para estandarizar y cuantificar el progreso de un
proceso especifico (IVAN, R. J. O., 2019). Estos KPIs proporcionan argumentos
cuantitativos que permiten entender las etapas para el monitoreo de leads, facilitando asi la
toma de decisiones informadas.

En muchas organizaciones, el monitoreo de leads potenciales es un proceso crucial
para el éxito de las estrategias de ventas y marketing. Las empresas suelen lidiar con una falta
de visibilidad integral, lo que dificulta la identificacion de areas de mejora y la toma de
decisiones basadas en datos precisos.

En un entorno altamente competitivo y en constante evolucion, las instituciones
educativas enfrentan el desafio de atraer y convertir a un creciente nimero de leads
potenciales en clientes. De la misma manera el Instituto San Ignacio de Loyola presenta una
serie de desafios significativos que impactan negativamente en sus operaciones y eficiencia.

El proceso actual implica la descarga de informacion de leads desde Salesforce y su
posterior manipulacién en archivos de Excel. Este enfoque manual no solo es propenso a
errores, sino que también resulta en una carga de trabajo considerable, ya que requiere la
intervencion humana para manejar formulas y calcular indicadores clave de rendimiento
(KPIs). Como resultado, el trabajo demanda una cantidad considerable de horas laborales, lo
que afecta la productividad general de la empresa y limita su capacidad para dedicar recursos

a actividades estratégicas.



Asimismo, el Instituto San Ignacio de Loyola enfrenta dificultades tecnolodgicas
debido a la falta de una infraestructura adecuada para la gestion de datos. A pesar que ya
tienen las licencias en Power BI, no lo exploran por desconocimiento de la herramienta, esto
solo incrementa la utilizacion de archivos Excel como base de datos principal cada vez que se
realiza alguna descarga desde Salesforce, experimentando obsticulos para acceder a la
informacion historica; esto no solo es ineficiente, sino que también aumenta el riesgo de
errores humanos involuntarios y pérdida de informacion critica.

La carencia de una sola herramienta centralizada y accesible para la gestion del
monitoreo de leads dificulta la toma de decisiones informadas y la planificacion estratégica a
largo plazo. Esta vulnerabilidad no solo compromete la integridad de los datos, sino que
también podria tener repercusiones negativas en la monitorizacion de los leads potenciales.

En conjunto, estos desafios subrayan la urgente necesidad de una solucién mas
eficiente y efectiva para la monitorizacion de leads, lo que justifica la implementacion de una
solucion de Business Intelligence que pueda abordar estos problemas y mejorar
significativamente los procesos internos de la empresa.

1.1.2. Identificacion del problema

En la situacion actual, el Instituto San Ignacio de Loyola se enfrenta a desafios
significativos en la gestion de la informacion, ya que la totalidad de las operaciones se basa
en la dependencia de procesos manuales y poco eficientes, como la manipulacion de datos en
archivos Excel, esto ha generado un entorno propenso a errores. Esta practica ha impactado
negativamente en la productividad de la instituciéon y ha obstaculizado su capacidad para
acceder a informacion histérica de manera eficiente, limitando asi la toma de decisiones
informadas.

Ademas, la carencia de una infraestructura adecuada para la gestion de datos y

analisis efectivos ha obstaculizado la capacidad del Instituto San Ignacio de Loyola para



aprovechar al méximo su monitorizacion de leads. La limitada funcionalidad de visualizacion
y andlisis en Excel, junto con desafios en la colaboracion, accesibilidad, escalabilidad,
mantenimiento y seguridad, destaca la urgente necesidad de una solucion mas eficiente en el
Instituto San Ignacio de Loyola. La falta de herramientas analiticas avanzadas, como el
Business Intelligence, ha generado obstaculos adicionales en la extraccion de datos
significativos, dificultando la identificacion de tendencias y oportunidades clave para el
crecimiento y desarrollo institucional.

En conjunto, estos desafios subrayan la necesidad urgente de una solucién mas
eficiente y efectiva en la gestion de leads, justificando asi la implementacion de Business
Intelligence como una herramienta esencial para mejorar los procesos internos y optimizar el
rendimiento del Instituto San Ignacio de Loyola.

1.2. Formulacion del problema
1.2.1. Problema general

(Como llevar a cabo la implementacion del Business Intelligence para el monitoreo

de leads potenciales en el Instituto San Ignacio de Loyola?
1.2.2. Problemas especificos

1. ;Cuales son los campos y datos clave que se consideraran primordiales para el
monitoreo de leads potenciales de acuerdo a las necesidades del Instituto San Ignacio
de Loyola?

2. (Como se estructuraran y relacionaran los objetos de Salesforce para construir un
modelo de datos eficiente y efectivo en el contexto del monitoreo de leads potenciales
de acuerdo a las necesidades del Instituto San Ignacio de Loyola?

3. (Qué elementos especificos se incluiran en los reportes con el fin de facilitar el
monitoreo continuo y efectivo de leads potenciales de acuerdo a las necesidades del

Instituto San Ignacio de Loyola?



1.3.  Objetivos
1.3.1. Objetivo general
Implementar Business Intelligence para el monitoreo de leads potenciales en el
Instituto San Ignacio de Loyola.
1.3.2. Objetivos especificos
1. Identificar y definir los campos y datos claves necesarios para el monitoreo efectivo
de leads potenciales de acuerdo a las necesidades del Instituto San Ignacio de Loyola.
2. Disenar y establecer la estructura de los objetos en Salesforce para desarrollar un
modelo de datos eficiente y efectivo de acuerdo a las necesidades del Instituto San

Ignacio de Loyola en el contexto del monitoreo de leads potenciales.

3. Desarrollar reportes que integren elementos especificos para facilitar el monitoreo
continuo y efectivo de leads potenciales de acuerdo a las necesidades del Instituto San

Ignacio de Loyola.

1.4.  Justificacion

De los problemas antes mencionados, que incluyen la limitada capacidad de
visualizacion y andlisis avanzado en Excel, los obstaculos en la colaboracion y accesibilidad,
asi como los problemas de escalabilidad, mantenimiento y riesgos de seguridad, se podria
afirmar que la implementacion de una solucion de Business Intelligence optimizaria el
monitoreo de leads en el Instituto San Ignacio de Loyola.

Esta implementacion permitiria mejorar la visualizacion y analisis de datos, facilitar la
colaboracion y el acceso remoto, asegurar la escalabilidad y el mantenimiento eficiente y
garantizar la seguridad.

En un contexto de rapida evolucidon tecnoldgica, la adaptacion proactiva se vuelve
trascendental. La investigacion se justifica al demostrar como la utilizacion de herramientas

de Business Intelligence, como Power BI y la integracion con sistemas como Salesforce y



Google Sheet, refleja una respuesta a las tendencias tecnoldgicas actuales. Esta evolucion no
solo moderniza los procesos, sino que también sitia al Instituto San Ignacio de Loyola en una
posicion competitiva al alinearse con practicas innovadoras en el monitoreo de leads. La
investigacion se convierte asi en un componente esencial para proporcionar una base solida
que facilite la evolucion continua de las practicas operativas y estratégicas.
1.5. Metodologia
1.5.1. Ambito de estudio
a. Localizacion Geografica
El Instituto Superior San Ignacio De Loyola S.A. Esté localizada en la Av. la Fontana
Nro. 955, en el departamento de Lima, Peru.
1.5.2. Ambito de la investigacién
a. Tipo
Este proyecto se utiliza el tipo de investigacion aplicada, tal como la describen
Hernandez Sampieri et al. (2014), se caracteriza por su orientacidon practica y la aplicacion
directa de enfoques para abordar y resolver problemas especificos vinculados con la
implementacion de una solucion, en este caso, en el ambito empresarial.
b. Diseiio
En este proyecto se utiliza un enfoque de investigacion descriptivo, este tiene como
objetivo implementar el Business Intelligence en el monitoreo de leads potenciales en el
Instituto San Ignacio de Loyola. Al respecto Hernandez Sampieri et al. (2014), indica que el
nivel descriptivo busca elaborar las propiedades, caracteristicas y perfiles de personas,
objetos o cualquier otro fendmeno que sea objeto de analisis.
1.5.3. Metodologia de desarrollo del proyecto

Para cumplir con los objetivos planteados, se considera la metodologia Kimball:



Seglin Castaneda & Garcia (2021), la metodologia Kimball, se basa en la

denominacién del ciclo de vida dimensional del negocio, centrandose en cuatro principios

basicos detallados a continuacion:

Comprender el dominio de negocio: Entender el problema y el ciclo de vida que se
sigue para una monitorizacion satisfactoria de un lead.

Construccion de una estructura de informacion adecuada: Se implementa, un proceso
de ETL (extraccidn, transformacion y carga) de datos para obtener un modelado de
informacion adecuada y asi este facilita la creacion del reporte en Power BI.

Entrega de incrementos significativos: Se entrega soluciones de acuerdo al avance de
la solucion de Business Intelligence.

Solucion completa: Se entrega la solucion funcional, cumpliendo los objetivos
planteados.

Ademas, se identificaron las siguientes fases para seguir la metodologia de Kimball

de acuerdo a Castafieda & Garcia (2021):

a.

Planificacion del proyecto: En esta fase se establecen los objetivos del proyecto de
implementacion de Business Intelligence para el monitoreo de leads. Se definen los
recursos necesarios, se identifican los principales stakeholders y se establece una
estrategia de comunicacion para garantizar la colaboracion y el compromiso de todas
las partes interesadas.

Comprension del negocio: En esta fase se realiza un analisis exhaustivo del negocio
del Instituto San Ignacio de Loyola para comprender sus procesos relacionados con
el monitoreo de leads. Se recopila informacion sobre las operaciones actuales, los
requisitos del negocio y las necesidades de los usuarios finales.

Definicion del requerimiento del negocio: En esta fase, se traducen los objetivos del

negocio en requisitos especificos de la solucion de Business Intelligence. Se



identifican los datos clave que se deben recopilar, analizar y presentar para satisfacer
las necesidades del Instituto San Ignacio de Loyola en cuanto al monitoreo de leads.
Implementacion de ETL: En esta fase, se lleva a cabo el proceso de Extraccion,
Transformacion y Carga (ETL) de los datos necesarios para la soluciéon de Business
Intelligence. Se extraen datos de diversas fuentes, como Salesforce y archivos de
Google Sheets y se transforman para que sean coherentes. Se utilizan herramientas
como Power Query para limpiar y preparar los datos para su analisis.

Construccion del modelo dimensional: En esta fase, se disefia y construye el modelo
dimensional que servira como base para el analisis de datos en la solucion de
Business Intelligence. Se establecen relaciones entre las diferentes tablas y se
optimiza la estructura del modelo para facilitar el acceso y la consulta de los datos.
Implementacion de reportes: En esta fase, se desarrollan y despliegan los reportes y
paneles de control que proporcionaran informacién util y relevante sobre el
monitoreo de leads. Se utiliza Power BI para crear visualizaciones interactivas y
dindmicas que permitan a los usuarios explorar y analizar los datos de manera
intuitiva. Se personalizan los reportes para satisfacer las necesidades especificas de
los diferentes usuarios y roles dentro del Instituto San Ignacio de Loyola.
Mantenimiento: En esta fase final, se realizan ajustes y mejoras segin las
necesidades del negocio y se brinda soporte técnico y capacitacion a los usuarios
para garantizar el uso efectivo de la solucion a lo largo del tiempo. Esta fase en

particular se realizara a futuro, finalizando la entrega del proyecto.



2.1.

2.1.1.

Capitulo I1: Marco teorico
Antecedentes de la investigacion

Antecedentes internacionales

a. En la investigacion de Palacios Bryan (2023), graduado de la escuela de Posgrado de

la facultad de Ingenieria de la Universidad Don Bosco, El Salvador. En su tesis
denominada “Propuesta de Implementacion de Business Intelligence en area de
datawarchouse en las empresas del Area Metropolitana de San Salvador como apoyo
a la toma de decisiones de las empresas que ayuden en el crecimiento laboral” para
optar el grado académico en Maestro en Arquitectura de Software.

En su tesis, destaca la importancia crucial del proceso de toma de decisiones
en el éxito empresarial, subrayando la necesidad de contar con informacioén confiable
para generar conocimiento oportuno. Se enfoca en investigar como el Business
Intelligence puede servir como apoyo para decisiones tacticas, estratégicas y
operativas. Se detalla la arquitectura de un sistema de Business Intelligence,
incluyendo almacenamiento de datos, funciones empresariales y interfaces de usuario,
asi como el proceso de implementacion para obtener beneficios. La metodologia de la
investigacion fue descriptiva.

Sus conclusiones son:

i.  La adopcion de Business Intelligence se ha demostrado como un impulsor de
mejoras integrales en los procesos y operaciones organizacionales que han
generado impactos positivos, desde soluciones especificas hasta cambios
significativos en el modelo de negocio. Este impacto esta estrechamente
relacionado con el nivel de compromiso de la alta direccion en la

implementacion.



ii.  La investigacion revel6 un marcado interés por parte de los participantes de
empresas metropolitanas en San Salvador en adoptar el Business Intelligence,
mejorando asi de manera significativa el proceso decisional y generando
ventajas competitivas.

Relevancia para el proyecto:

Se destaca la importancia del Business Intelligence como herramienta esencial

para la toma de decisiones empresariales, ofreciendo una vision detallada de su
evolucion, arquitectura y proceso de implementacion. Al enfocarse en cémo el
Business Intelligence puede apoyar decisiones tacticas, estratégicas y operativas, asi
como en la metodologia centrada en la adopcidon de Business Intelligence por parte de
los tomadores de decisiones.
En la investigacion de Gutiérrez Ruth (2018), graduada de la facultad de Ingenieria y
Ciencias Aplicadas de la Universidad de las Américas, Ecuador. En su tesis titulada
“Implementacion de una solucion de business intelligence para la central avanzada de
relacionamiento con el cliente de Ecua Auto” para optar el Titulo de Ingenieria en
Sistemas de Computacion e Informatica.

En su tesis, surge de la necesidad de los usuarios para optimizar el tiempo en
la toma de decisiones, con datos confiables y al alcance de los usuarios
departamentales interesados en obtener una vision amplia de los datos analizados para
mejorar las ventas de la compania y asi ganar el mercado automotriz al mes. El
documento describe la creacion de datamarts para el almacenamiento de la
informacion y asi obtener un Datawarehouse 6ptimo para la toma de decisiones
asertivas del negocio, mediante una herramienta visual, que permite analizar datos a
través de reportes establecidos por la marca. El usuario puede acceder a informes

confiables mediante un link web, reduciendo el tiempo de gestion.



2.1.2.

Sus conclusiones son:

i. La optimizacion del tiempo de respuesta en la gestion de leads resultd
fundamental para competir en el mercado automotriz.

ii.  La adopcién de Power BI para reportes dinamicos marco un hito. Facilito la
interaccion con multiples métricas simultdneamente, mejorando la
comprension de datos y permitiendo estrategias de negocio efectivas para
clientes e ingresos.

iii.  La solucion de Business Intelligence ofrece acceso facil a la informacion a
través de diversos dispositivos, ya sea mediante una PC de escritorio, tablet o
dispositivo movil con conexion a internet.

Relevancia para el proyecto:

Proporciona un caso practico relevante de implementacion exitosa de Business
Intelligence en el contexto de la industria automotriz. La necesidad de optimizar el
tiempo en la toma de decisiones, con datos confiables y accesibles. Ademas, la
creacion de reportes analiticos que apoyen la toma de decisiones efectivas.
Antecedentes nacionales
En la investigacion de Quispe Rengifo & Rios Carbajal (2023), graduados en la
facultad de Ingenieria de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, Peru. En su
tesis denominada “Implementacion de un tablero de control para el seguimiento y
control del proceso de compra de terrenos mediante Monday y Power BI en una
empresa inmobiliaria” para optar el Titulo Profesional de Ingeniero de Sistemas de
Informacion.

En su tesis, destaca que en la empresa inmobiliaria, se identificé una falta de
trazabilidad en el proceso de compra de terrenos, donde varias areas interactian pero

carecen de comunicacion rapida y eficiente. El objetivo principal del proyecto fue
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implementar un tablero de seguimiento y control del proceso de compra de terrenos

utilizando Monday como herramienta de gestion de proyectos y Power Bl Esta

implementacion mejord la integracion de los equipos involucrados y permitid

priorizar tareas, asignar responsabilidades y controlar los tiempos. Los tableros de

Monday se integraron con Power BI para crear dashboards que proporcionaran

visibilidad a los gerentes sobre el estado actual de los terrenos, optimizando asi el

seguimiento y control del proceso de compra de terrenos.

Sus conclusiones son:

1.

ii.

iii.

La normalizacion y especificacion de los criterios de medicion posibilitaron
una administraciéon mas efectiva de la adquisicioén de terrenos, segmentada en
etapas bien definidas con plazos establecidos. La cooperacion entre diversas
areas mediante la plataforma Monday simplifico el monitoreo y la interaccion,
generando mejoras en la eficacia y la claridad en cada fase del procedimiento.
La migracién del proceso de adquisicion de terrenos a las plataformas Monday
y Power BI resultd exitosa. La utilizacion de Monday como tablero
colaborativo y base de datos, complementada con la introduccion del panel de
control en Power BI, dotdé a los usuarios de herramientas eficaces para
supervisar y tomar decisiones. La formacion adecuada asegurd una entrada
precisa de informacion y una adopcién exitosa de estas herramientas.

Se llevd a cabo una encuesta compuesta por 4 preguntas, la cual fue
respondida por 10 usuarios. Los resultados revelaron que el 100% de los
encuestados expresaron niveles de satisfaccion que incluyen satisfecho, muy
satisfecho y completamente satisfecho con la implementacion del tablero de

control en Power BI.
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Relevancia para el proyecto:

Ofrece un caso practico de ¢éxito en la implementacion de Business

Intelligence con Power BI para optimizar y automatizar el seguimiento y control del
proceso de compra de terrenos. Ademas, ayuda a identificar la integracion de
herramientas como Monday y Power BI para mejorar la comunicacion, la gestion de
proyectos y la toma de decisiones.
En la investigacion de Chiri Ricse et al. (2022), graduados de la escuela de Posgrado
del Programa de Maestria en Transformacion Digital de Negocios de la Universidad
Peruana de Ciencias Aplicadas, Pera. En su tesis denominada “Optimizacion en la
conversion de leads para educacion ejecutiva utilizando un Customer Data Platform”
para optar el grado académico de Maestro en Transformacion Digital de Negocios.

En su tesis, destaca la rapidez y la competencia constante, el tiempo se
convierte en un factor critico para el éxito empresarial. La necesidad de obtener
resultados de manera agil y eficiente impulsa a las empresas a adoptar tecnologias
accesibles que les permitan mejorar su desempeflo y mantenerse competitivas en el
mercado. Estas tecnologias no solo aceleran la obtencion de resultados al
proporcionar informacién mas consistente, sino que también reducen el tiempo y el
esfuerzo humano requerido para su tratamiento, lo que aumenta la eficacia y la
eficiencia operativa. Se espera que estos cambios conduzcan a una mayor eficiencia
en el costo de adquisicion de nuevos clientes, gracias al uso de tecnologias que no
solo aumentaran la rentabilidad de las empresas, sino que también reduciran los
costos directos e indirectos en la obtencion y conversion de leads de ventas.

Sus conclusiones son:
i.  El éxito de su implementacion resalta la centralidad del cliente y aborda de

manera efectiva los desafios legales relacionados con la privacidad de los
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datos en la era digital. Esta capacidad de adaptacion y enfoque centrado en el

cliente evidencia la importancia continua de las tecnologias existentes para

hacer frente a las transformaciones en el entorno legal y tecnolégico.

ii.  En un ambito educativo fuertemente competitivo, el triunfo no se limita a
proporcionar los productos de mayor calidad, sino que también implica una
comprension profunda de las necesidades de los clientes.

Relevancia para el proyecto:

Destaca la importancia de adoptar tecnologias accesibles y eficientes para

mejorar el desempefio empresarial y mantenerse competitivo en un mercado acelerado.
Ademas, la mejora en la eficiencia operativa que se espera lograr mediante el uso de
tecnologias adecuadas subraya la importancia y el impacto potencial en la
optimizaciéon de procesos empresariales y la generacion de resultados comerciales
efectivos.
En la investigacion de Ruiz Chan & Yong Lopez (2021), graduados en la facultad de
Gestion y Alta Direccion de la Pontificia Universidad Catolica del Pert. En su tesis
denominada “Andlisis y propuesta de la aplicacion de un modelo de Business
Intelligence para la mejora de la toma de decisiones en el servicio de logistica de
ultima milla. Caso: Nirex” para optar el Titulo Profesional de Licenciada en Gestion
con mencion en Gestion Empresarial.

En su tesis, busca proponer la aplicacion de un modelo de Business
Intelligence en el area de operaciones de una empresa de logistica de ultima milla para
mejorar la toma de decisiones. Se desarrollaron indicadores basados en las
necesidades de la organizacion y se propuso un dashboard utilizando Microsoft Power
BI para proporcionar una visualizacion clara y en tiempo real de los indicadores de

operaciones.
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2.2.

2.2.1.

Sus conclusiones son:

1.

ii.

El estudio resalta que la aplicacion de Business Intelligence tiene el potencial
de convertir la informacion almacenada por una entidad en conocimientos
significativos.

La etapa de ETL (extraccion, transformacion y carga de datos) se ejecutd
utilizando Microsoft Power BI debido a su facil manejo, amplias
funcionalidades, costos competitivos y requerimientos minimos de
capacitacion. Como resultado, se gener6 un cuadro de control que posibilitara
la visualizacion dindmica de indicadores, agilizando la creacion de informes y
mejorando la supervision y toma de decisiones en el proceso de entrega de

pedidos.

Relevancia para el proyecto:

Ofrece un ejemplo practico de como implementar Business Intelligence en el

area de operaciones para mejorar la toma de decisiones. Ademads, la propuesta de

utilizar Microsoft Power BI para crear un dashboard que facilite la visualizacion de

indicadores operativos. Este trabajo de investigacion demuestra como el uso efectivo

de herramientas de Business Intelligence puede proporcionar informacion valiosa para

la toma de decisiones en diferentes areas de una empresa, lo que subraya la

importancia y el potencial impacto de tu investigacion en la mejora del rendimiento

empresarial.

Bases teoricas

Business Intelligence

a. Definiciones del Business Intelligence

Gbosbal y S, y Kim, S. K. (1986), conceptualizan Business Intelligence no solo como

una herramienta, sino como una filosofia de gestiéon que respalda a las organizaciones en la
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toma de decisiones eficaces en el contexto empresarial. Segun Cano, J. L. (2007), Business
Intelligence se define como un proceso interactivo centrado en explorar y analizar datos
estructurados en un dominio especifico, tipicamente almacenado en un almacén de datos. El
objetivo es identificar tendencias o patrones que conduzcan a la generacion de ideas y la
obtencion de conclusiones. De igual manera, IBM (2024), que el Business Intelligence
ingiere datos empresariales y los presenta en vistas faciles de usar, como tablas y graficos con
el objetivo de ayudar a las empresas a obtener informacion procesable e informar la toma de
decisiones.
b. Proposito del Business Intelligence

Segun Langlois y Chauvel (2017), el Business Intelligence ofrece soluciones
analiticas para toda la organizacion, asegurando el acceso en tiempo real a los datos para
facilitar la toma de decisiones agiles. Ademas, destacan que los sistemas de BI contribuyen a
obtener una vision completa de la competencia a través del conocimiento de los datos. En
esta linea, Joyanes (2019) sostiene que actualmente, el BI busca integrarse como parte
fundamental de la estrategia empresarial, permitiendo optimizar el uso de recursos, dar
seguimiento a los objetivos organizacionales y facilitar la toma de decisiones para mejorar los
resultados. Asimismo, Norris (2020) argumenta que el proposito central del Business
Intelligence es proporcionar apoyo a las organizaciones para analizar, visualizar y compartir
sus datos de manera efectiva.

¢. Origen y evolucion del Business Intelligence

La expresion Business Intelligence fue empleada por vez primera en 1865, cuando el
escritor Richard Millar Devens hizo referencia a un banquero que recopilaba informacion en
su campo antes que sus competidores. De acuerdo con la informacion proporcionada por IBM
(IBM, s. f.), en 1958, Hans Peter Luhn, un informatico de la misma empresa, llevé a cabo una

investigacion exhaustiva sobre el potencial del uso de una tecnologia que posibilitaria la
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recopilacion de inteligencia empresarial. Los resultados de su investigacion fueron
fundamentales en la creacion de las primeras plataformas de anélisis desarrolladas por IBM.
Actualmente, muchas plataformas modernas basadas en nube han ampliado el alcance del
Business Intelligence, las soluciones se administran siguiendo procesos de big data, las
soluciones se procesan en tiempo real y esto hace que los procesos de toma de decisiones se
basen en informacion actualizada.
d. Herramientas del Business Intelligence

Las herramientas de Business Intelligence pueden resultar fundamentales para la
organizacion, facilitando la toma de decisiones agiles y estratégicas para avanzar hacia metas.
Actualmente, tenemos distintas variedades en el mercado, las siguientes son las mas
importantes:

1. Microsoft Power BI, se destaca como una herramienta de Business Intelligence lider,
reconocida por su impresionante conjunto de capacidades que van mas alla de la simple
visualizacién de datos. Segun el portal de Microsoft (2024) Power BI constituye un
conjunto integrado de servicios de software, aplicaciones y conectores que colaboran
de manera sinérgica para transformar fuentes de datos previamente no vinculadas en
informacion coherente, interactiva y visualmente atractiva. Como producto de
Microsoft, Power BI ofrece una integracion perfecta con todo el ecosistema de
Microsoft, permitiendo una colaboracion efectiva con otras aplicaciones y servicios
como Excel, SharePoint y Azure. Su versatilidad se refleja en la capacidad de
conectarse con una amplia gama de fuentes de datos, desde bases de datos locales hasta
servicios en la nube como SQL Server y Azure SQL Database. Lo que distingue a
Power BI es su capacidad para transformar datos complejos en insights significativos
mediante funciones avanzadas de modelado y manipulacion. Con una interfaz intuitiva,

permite a los usuarios crear informes personalizados y paneles de control de manera
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eficiente consolidando su posicion como la herramienta indispensable para
organizaciones que buscan potenciar la toma de decisiones estratégicas y el analisis de
datos de manera eficaz.

2. Tableau, es reconocido por su capacidad para crear visualizaciones de datos, pero va
mas alla de la creacion de graficos atractivos. Ademas, Tableau representa una
plataforma de analisis visual que revoluciona la forma en que empleamos los datos
para abordar desafios. Asimismo, capacita tanto a individuos como a entidades a
aprovechar al méximo la informacidon contenida en los datos (Tableau, n.d.). Sus
caracteristicas abarcan analisis visual en tiempo real, con una interfaz que permite a los
usuarios arrastrar y soltar elementos para identificar tendencias de manera rapida. La
herramienta es compatible con diversas fuentes de datos, como Microsoft Excel,
archivos PDF y Google Analytics, entre otras, destacando su versatilidad al conectarse
con la mayoria de las bases de datos.

e. Modelado de datos en una solucion de Business Intelligence

Segun Microsoft (2023), el modelado de datos es el proceso de disefiar la estructura y
relaciones de un conjunto de datos para representar de manera precisa el entorno empresarial
o de interés. En el contexto de Business Intelligence y herramientas como Power BI, el
modelado de datos implica definir tablas, columnas y relaciones entre datos para crear un
modelo que refleje la realidad del negocio. Esto permite a los usuarios realizar analisis y
generar insights significativos a partir de los datos disponibles. A continuacién se presentan
los componentes de un modelo de datos.

i. Esquema snowflake

El esquema snowflake es un modelo de disefio de bases de datos en el que las tablas
de dimensiones se normalizan en multiples tablas, creando una estructura de datos en forma

de copo de nieve. De acuerdo a IBM (2021), las dimensiones se dividen en tablas mas
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pequeiias para reducir la redundancia de datos y mejorar la eficiencia en el almacenamiento.
El esquema snowflake es util cuando se manejan grandes volumenes de datos y se prioriza la
optimizacién del almacenamiento.

a. Tablas Fact:

Segun Interactive Chaos (2023), las tablas de hechos (fact tables), son tablas en un
modelo de datos que almacenan datos de medidas cuantitativas y numéricas. Estas tablas
representan eventos de negocio o transacciones y suelen contener datos que pueden ser
agregados y analizados, como ventas, ingresos, cantidad de productos vendidos, etc. Las
tablas de hechos suelen estar relacionadas con multiples tablas de dimensiones a través de
claves foraneas.

b. Tablas de dimensiones

Las tablas de dimensiones son tablas en un modelo de datos que contienen atributos
descriptivos o contextuales relacionados con los datos en las tablas de hechos. De acuerdo a
Interactive Chaos (2023), estos atributos son utilizados para proporcionar contexto y detalle a
los datos almacenados en las tablas de hechos. Por ejemplo, una tabla de dimensiones para un
conjunto de datos de ventas podria contener atributos como cliente, producto, ubicacion,
tiempo, etc.

c¢. Llave Primaria

Una llave primaria (primary key) es un atributo o conjunto de atributos en una tabla
de base de datos que identifica de forma Unica cada fila en esa tabla. Segiin Microsoft Learn,
(2024), la llave primaria garantiza la integridad de los datos al evitar la duplicacion y
asegurar que cada fila pueda ser identificada de manera tnica. En un modelo de datos, la

llave primaria se utiliza para establecer relaciones con otras tablas a través de claves foraneas.
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d. Llave Secundaria

Una llave secundaria (foreign key) es un atributo o conjunto de atributos en una tabla
de base de datos que establece una relacion con la llave primaria de otra tabla. Microsoft
Learn, (2024), la llave secundaria actua como un enlace entre las tablas y permite realizar
consultas y analisis que involucren datos de multiples tablas relacionadas. Las llaves
secundarias aseguran la integridad referencial de los datos al garantizar que cada valor en la
columna de la llave secundaria exista en la columna de la llave primaria correspondiente.

e. Cardinalidad

De acuerdo a Microsoft Learn, (2024), la cardinalidad en el modelado de datos se
refiere a la relacion entre dos tablas y describe cudntos registros de una tabla estdn asociados
con uno o varios registros de otra tabla. La cardinalidad puede ser de uno a uno, uno a
muchos o muchos a muchos. Por ejemplo, en una relacion de cliente a pedido, la cardinalidad
puede ser uno a muchos, lo que significa que un cliente puede realizar varios pedidos. La
comprension de la cardinalidad es fundamental para disefiar relaciones efectivas entre las
tablas en un modelo de datos.

2.3.  Marco conceptual
2.3.1. Extraccion, transformacion y carga (ETL)

El procedimiento ETL, abarca la extraccion, transformacion y carga de informacion,
implica inicialmente la extraccion de datos, seguida por la transformacion de los mismos vy,
finalmente, la carga de la informacion procesada. Asimismo, la plataforma de Amazon Web
Services (2024), define el proceso ETL como la consolidacion de diversas fuentes de
origenes en un unico punto, destinado a transformar la informacién y prepararla para analisis

futuros, incluyendo la resolucion de procesos relacionados con el Business Intelligence.
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2.3.2. Analisis de datos

El proceso del analisis de datos consiste en extraer informacion util, identificar
patrones y tendencias que ayuden en la toma de decisiones informadas. De manera similar,
segun Pefia (2017), se sefiala que el analisis de datos involucra diversas operaciones que se
someten a analisis e interpretaciones de datos especificos, y estas acciones se ejecutan
conforme al enfoque particular del proyecto o a las demandas informativas pertinentes.

2.3.3. Paneles de control (Dashboards)

Se trata de interfaces visuales que resumen de manera accesible la informacion clave,
permitiendo realizar seguimientos, analizar datos en tiempo real y representar la informacion
mediante graficos. De acuerdo a Martorello (2023), indica que un dashboard es una forma de
presentar varios tipos de datos visuales en un mismo lugar.

2.3.4. Salesforce

Segun Hiberus (2021), indica que salesforce es un software de gestién cuya funcion
principal es conectar las empresas con sus clientes, ademés ayuda a administrar distintas
areas de negocio como ventas, servicios y marketing de manera efectiva.

2.3.5. Monitoreo

Implica la accion de observar y supervisar detenidamente un proceso para garantizar
su adecuado desarrollo. Al realizar mediciones continuas durante este proceso, se obtienen
datos precisos que son fundamentales para la toma de decisiones informadas.

2.3.6. Indicadores clave de desempeiio (KPI)

Indicadores concretos que miden el desempeio de una entidad en funcién de sus
metas estratégicas, ofreciendo perspectivas sobre su eficacia y posibles oportunidades de
mejoria. Segun ISDI Espafia (2021), indica que un KPI es un indicador clave de desempeiio,
estos indicadores reflejan los factores y unidades de medida para generar una estrategia de

marketing.
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2.3.7. Lenguaje M
El lenguaje M es un lenguaje de programacion utilizado en Power Query, una
herramienta de transformacion de datos en Microsoft Excel y Power BI. De acuerdo a
Microsoft Learn, (2024), el lenguaje M es utilizado para realizar operaciones de extraccion,
transformacion y carga de datos (ETL), permitiendo a los usuarios limpiar, combinar y
manipular conjuntos de datos de diversas fuentes antes de importarlos a un modelo de datos.
2.3.8. Lenguaje DAX
Segun Microsoft Learn (2021), el lenguaje DAX (Data Analysis Expressions) es un
lenguaje de formulas utilizado en Power BI, Excel Power Pivot y Analysis Services Tabular.
Esta disenado para realizar calculos y anélisis de datos en modelos de datos tabulares. Con
DAX, los usuarios pueden crear medidas, columnas calculadas y tablas calculadas para
realizar operaciones como sumas, promedios, filtrados y calculos de tiempo, entre otros.
2.3.9. Leads potenciales
Cuando nos referimos a un lead potencial, hablamos de un usuario con una alta
probabilidad de adquirir algtin servicio. Para acceder a dicho servicio, el lead potencial debe
completar una serie de pasos especificos. Segln el portal de Vercheval (2022), indican que un
lead es un usuario que finalmente proporciond sus datos a una empresa, estos datos son
denominados registros en la base de datos de la organizacion permitiendo la interaccion entre
ambas partes.
2.3.10. Generacion de leads
La generacion de leads desempena un papel fundamental en las estrategias
contemporaneas de marketing. Involucra la aplicacion de distintas estrategias, como
campafas publicitarias, marketing de contenidos y presencia en redes sociales, con el
proposito de captar la atencion de potenciales clientes y obtener datos que faciliten la

posterior clasificacion de leads.
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2.3.11. Segmentacion de leads
Una vez que los leads son captados y se encuentran en la base de datos. La
segmentacion de leads implica categorizarlos en base a sus caracteristicas, comportamientos
o intereses similares. Como indica Naranjo (2020), para tener una segmentacion exitosa se
tiene que definir correctamente las acciones de marketing y ventas.
2.3.12. Embudo de conversion
El embudo de conversion, también reconocido como Funnel, describe el trayecto que
sigue un lead hasta transformarse en cliente. Este embudo resulta fundamental para
desarrollar estrategias especificas que orienten a los leads a lo largo de todo el proceso, desde
el reconocimiento inicial hasta la toma de decisiones.
2.3.13. Nivel académico
Dentro del Instituto San Ignacio de Loyola, se categorizan los distintos servicios en
Niveles Académicos, entre los principales niveles académicos tenemos a carreras técnicas y
escuela. Dentro de un nivel académico podemos encontrar campafas y tramos, para ayudar a
la monitorizacion de leads.
2.3.14. Campaiia
Una campafia es un conjunto de acciones planificadas dentro de una fecha
determinada. Para el Instituto San Ignacio de Loyola, las campafias forman parte de una
estrategia para la recopilacion de leads en un determinado nivel académico, esta campana
tiene una duracion de aproximadamente seis meses y esta compuesta por tramos.
2.3.15. Tramo
Un tramo en el Instituto San Ignacio de Loyola, es un subconjunto de una campana, el
tramo es de duracion promedio de un mes y aqui es donde se aplican monitores de leads mas

especificas.
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Capitulo III: Desarrollo del proyecto
3.1.  Planificacion, comprension del negocio e implementacion de ETL
3.1.1. Planificacion
Para el desarrollo del proyecto el objetivo principal es la implementacion de Business

Intelligence para el monitoreo de leads potenciales en el Instituto San Ignacio de Loyola. Los
principales stakeholders involucrados son los jefes y supervisores responsables del monitoreo
diario de leads potenciales. Para garantizar una colaboracion efectiva durante la comprension
de la monitorizacion y la definicion de requerimientos, se ha establecido un compromiso
firme entre todas las partes interesadas. Ademas, se realiz6 el siguiente cronograma de
trabajo siguiendo las fases, esta se muestra en la Tabla 3.1:

Tabla 3.1: Cronograma de trabajo siguiendo fases de metodologia Kimball

Fase Mes 1 Mes 2

Planificacion v

Comprension de monitorizacion a un lead v

potencial

Definicion del requerimiento del negocio v

Implementacion de ETL v
Construccion del modelo dimensional v
Implementacion de reportes especificos v

Fuente: Elaboracion propia

3.1.2. Comprension de monitorizacion a un lead potencial
En el Instituto San Ignacio de Loyola, actualmente se tiene la siguiente comprension
sobre la informacion necesaria para una monitorizacion efectiva de un lead potencial.
a. Todas las operaciones realizadas en funcion a un lead es mediante el CRM
Salesforce.
b. Durante el transcurso del afio, el Instituto San Ignacio de Loyola realiza

actividades en colegios, empresas, medios digitales, eventos de referidos, etc.
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Todas estas actividades recaban informacion de leads y son almacenadas en
Salesforce.

En el proceso de almacenamiento de leads en Salesforce, cada uno se distribuye
segun su nivel académico de interés, con campafas y tramos asociados a cada
nivel. Estos leads contienen informacion importante, como nombre, nimero de
celular, correo electronico, origen, area de interés, entre otros datos. Para el
Instituto San Ignacio de Loyola, la ubicacion geografica no es un factor
relevante; en su lugar, priorizan la consideracion de la fuente y el origen del lead
para fines de seguimiento y analisis.

Con el objetivo de fomentar una mayor interaccion con los leads, el personal del
Instituto San Ignacio de Loyola se encarga de llevar a cabo llamadas, también
conocidas como gestiones. Estas comunicaciones se registran en Salesforce,
incluyendo detalles como el personal responsable de la llamada, el lead
gestionado, el estado de la comunicacion (si se logré o no el contacto), la fecha
de creacion de la llamada y la fecha de actualizacion de la llamada.

La monitorizacién de los leads se realiza de acuerdo con el tramo al que
pertenecen, el cual estd asociado a una campana especifica. La relevancia del
tramo radica en que tiene una duracion promedio de un mes, con fechas de
inicio y finalizacion definidas. Todos los indicadores clave de rendimiento
(KPIs) se evaltan en funcion del tramo correspondiente, lo que facilita el
seguimiento y analisis efectivos del progreso de las campaiias.

El Instituto San Ignacio de Loyola establece metas diarias para adquirir nuevos
leads y nuevos inscritos, las cuales se registran en un archivo de Google Sheet.

Cada meta estd vinculada con un nivel académico especifico, una campaia
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determinada y un tramo definido, asegurando asi una alineacidn precisa con los
objetivos de la institucion.
3.1.3. Definicion de requerimientos del negocio
En el Instituto San Ignacio de Loyola, se identificaron las siguiente necesidades para
obtener una monitorizacion efectiva de un lead potencial.

a. Al ser importante el nivel académico, la campaia, el tramo y el origen por
donde se cred el lead, surge la necesidad de rastrear todas las gestiones en
funcién de la fuente y origen del lead.

b. Todas las interacciones con los leads se realizan a través de 1lamadas, por lo que
se hace necesario implementar una solucion en Power BI que facilite el
seguimiento del nimero de gestiones realizadas por cada miembro del equipo
que realiza las llamadas, asi como el nivel de efectividad del contacto.

c. Dado que el seguimiento optimo de los leads se basa en el tramo, surge la
necesidad de implementar una soluciéon en Power BI para monitorear las
acciones realizadas en cada tramo y evaluar una variedad de KPIs relevantes.

g. Al realizar llamadas o gestiones a lo largo del dia, a veces durante las 24 horas
segun la disponibilidad del lead, es crucial implementar una solucién en Power
BI que permita analizar las gestiones y el nivel de efectividad del contacto por
hora del dia.

d. Con la informacion sobre las metas diarias para leads nuevos e inscritos
disponible, se plantea la necesidad de integrar esta data externa almacenada en
Google Sheet dentro de la solucién de Power BI para una gestiéon mas completa.

e. Dado que la informacién se recopila las 24 horas del dia, es esencial contar con
KPIs actualizadas en tiempo real de acuerdo a las posibilidades de Power BI

para garantizar una vision precisa y oportuna del rendimiento.
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3.1.4.

Objetos Salesforce y tablas Google Sheet

Para implementar eficazmente el Business Intelligence en este proyecto, es

fundamental identificar con precision todos los elementos de Salesforce y tablas de Google

Sheet que seran parte integral de la solucion. Estos elementos, que tienen una estructura

relacional y se interconectan a través de claves primarias son esenciales para el monitoreo de

los leads potenciales. Dentro de este contexto, se destacan los siguientes elementos:

a. Objeto Fuente: Este almacena la informacion relacionada con las diversas fuentes

iniciales por las cuales un lead potencial ingresa a Salesforce.

Objeto Origen de Contacto: Se registra la informacidn sobre el origen especifico
de creacion de los leads potenciales, que pueden incluir formularios web, redes
sociales, referidos, entre otros.

Objeto Sub Origen de Contacto: Contiene detalles adicionales sobre el origen de
creacion de los leads potenciales, proporcionando una mayor granularidad en la
informacion.

Objeto Prospecto: Este objeto almacena informacion detallada sobre los leads
potenciales.

Objeto Llamadas: Las llamadas realizadas a los leads potenciales, también
conocidas como gestiones, se registran en este objeto, incluyendo detalles como
la respuesta, el estado, la fecha y el usuario responsable de la llamada, asi como
el lead al que esta dirigida.

Objeto Usuario Gestion: Registra la actividad de cada usuario en relacion con las
gestiones realizadas en el objeto Llamadas.

Objeto Campania: Almacena informacion sobre los tramos, cada tramo representa

una duracioén promedio de un mes con una fecha de inicio y fin especifica.
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h. Objeto Oportunidad: Este objeto contiene informacion sobre todos los clientes de
la organizacion, conocidos como inscritos, aqui se encuentran todos aquellos que
lograron hacer uso de algun servicio dentro de la organizacion.

i. Objeto Contacto: Almacena los detalles de contacto de todos los clientes de la
institucion.

j. Tabla CT: Metas diarias para el nivel académico Carreras Técnicas.

k. Tabla ES: Metas diarias para el nivel académico Escuela.

1. Tabla Metas - Sheet: Unificacion de metas para Carreras Técnicas y Escuela.

3.1.5. Conexion Power BI Desktop - Salesforce
Power BI Desktop ofrece distintas maneras de conectarse a diferentes origenes, entre
sus principales conexiones nos da la posibilidad de conectarnos con objetos de Salesforce, de
acuerdo al portal de Microsoft Learn (2024), para tener una conexion exitosa con Salesforce,
se requiere un nombre de usuario y contrasefia y por seguridad esta tiene que ser empresarial.

En la Figura 3.1, se muestra la pestafia para poder conectarnos con el CRM Salesforce,

el tipo de conexion entre Power Bl y Salesforce es mediante la importacion de informacion.

Figura 3.1: Inicio de sesion para conexion de objetos Salesforce en Power BI Desktop

Fuente: Microsoft Learn (2024). Objetos de Salesforce
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3.1.6. Conexion Power BI Desktop - Google Sheet
Power BI Desktop tiene la capacidad de conexién con hojas de célculo de Google
Sheets, de acuerdo al portal de Microsoft Learn (2024), para tener una conexion exitosa con
Google Sheet, se requiere la URL de la hoja de calculo y una cuenta organizativa de Google.
En la Figura 3.2, se muestra la pestafia para conectar satisfactoriamente Power BI con
Google Sheet, el tipo de conexion entre Power BI y Google Sheet es mediante la importacion
de informacion, ademas por seguridad se hace uso de un usuario y contrasefa de la empresa.

Figura 3.2: Inicio de sesion para conexion de Google Sheet en Power BI Desktop

Fuente: Microsoft Learn (2024). Google Sheets

3.1.7. ETL objetos Salesforce y tablas de Google Sheet con Power Query

Para llevar a cabo el procedimiento de Extraccion, Transformacion y Carga de datos
(ETL) en objetos de Salesforce, emplearemos el lenguaje M, el cual se encuentra integrado en
Power Query. Power Query, a su vez, constituye el componente esencial de Power BI
Desktop destinado a la ejecucion del proceso de ETL.

Cada objeto requiere una conexion a la API de Salesforce y al objeto especifico del
cual necesitamos extraer informacion. De esta manera, mediante el uso del lenguaje M, se
llevan a cabo diversas transformaciones en el objeto con el fin de reducir los errores en
calculos posteriores. Este proceso resulta en la obtencion de tablas depuradas, las cuales seran
utilizadas posteriormente en la modelacion y elaboracion de informes, dichas operaciones se

describen a continuacion para cada objeto.
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a. Objeto Fuente

Para el objeto Fuente de acuerdo a la Figura 3.3, realizamos la conexién a Salesforce
utilizando la funcidon Salesforce.Data en la linea de codigo 2, posterior a la conexidon con
Salesforce se accede a los datos de un objeto personalizado llamado "Source c", se realiza
la seleccion de las columnas "Id" y "Name", y luego se renombra esas columnas como "Id
Fuente" y "Nombre" respectivamente. El resultado final es una tabla con las columnas "Id
Fuente" y "Nombre" de los datos recuperados de Salesforce.

Este objeto Fuente facilita la identificacion por la fuente que se registran los leads
potenciales, podrian venir de fuentes de 1lamada, eventos, referidos, empresas, etc.

Figura 3.3: Secuencia de pasos para transformar el objeto Fuente

Fuente: Elaboracion propia

Finalizando el proceso de ETL para el objeto Fuente se consideran los siguientes
campos.
o Id Fuente: Identificador tnico del objeto Fuente.

o Nombre: Nombre de la Fuente.

b. Objeto Origen de Contacto

Para el objeto Origen de Contacto de acuerdo a la figura 3.4, se accede a los datos del
objeto personalizado denominado "Origen de Contacto c", seleccionando las columnas
"Id", "Name", "Source c" y "Codigo ISIL c¢". Luego, se procede a renombrar estas
columnas como "Id Origen", "Nombre", "Id Fuente" y "Cddigo" respectivamente y se obtiene
como resultado una tabla con las columnas renombradas de los datos recuperados de

Salesforce.
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Este objeto Origen de Contacto, facilita identificar el origen del nacimiento de los
leads potenciales, estos podrian ser de paginas web, eventos externos, etc.

Figura 3.4: Secuencia de pasos para transformar el objeto Origen de Contacto

Fuente: Elaboracion propia

Finalizando el proceso de ETL para el objeto Origen de Contacto se consideran los
siguientes campos.
o Id Origen: Identificador tinico del objeto Origen de Contacto.
o Nombre: Nombre del origen.
o Id Fuente: Identificador unico del objeto Fuente.

o Codigo: Codigo unico del objeto Origen de Contacto.

¢. Objeto Sub-Origen de Contacto

Para el objeto Sub-Origen de Contacto de acuerdo a la figura 3.5, se accede a los
datos del objeto personalizado "Sub_ Origen de Contacto ¢". Se seleccionan las columnas
"Id", "Name", "Origen de Contacto c¢" y "Codigo ISIL c¢". Posteriormente, estas
columnas son renombradas como "Id Sub Origen", "Nombre", "Id Origen" y "Coédigo"
respectivamente. El resultado es una tabla con las columnas renombradas de los datos
recuperados de Salesforce.

Este objeto provee informacion del sub origen de nacimiento del lead. Con este objeto
podemos identificar el canal en especifico por donde se hizo el registro del lead hacia el

objeto Salesforce.
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Figura 3.5: Secuencia de pasos para transformar el objeto Sub Origen de Contacto

Fuente: Elaboracion propia

Finalizando el proceso de ETL para el objeto Sub-Origen de Contacto se consideran
los siguientes campos.
o Id Sub Origen: Identificador unico del objeto Sub-Origen de Contacto.
© Nombre: Nombre del sub origen.
o Id Origen: Identificador tnico del objeto Origen de Contacto.

o Codigo: Coédigo tnico del objeto Sub-Origen de Contacto.

d. Objeto Prospecto

Para el objeto Prospecto, como se muestra en la Figura 3.6, se accede a los datos del
objeto "Lead". Luego, se filtran las filas de la tabla, se seleccionan ciertas columnas
relevantes de acuerdo al nimero de fila 5 del codigo y se renombran. Después, se realiza una
limpieza de texto en la columna "Nombre SF" mediante la eliminacion de caracteres
especiales y se capitalizan las palabras en esa columna. Se agrega una columna adicional
llamada "Fecha Creacion - 5" que resta cinco horas a la columna "Fecha Creacion".
Finalmente, se cambia el tipo de datos de la columna "Fecha Creacion - 5" a tipo fecha, para
posterior uso en la relacioén con una tabla Calendario.

Con este objeto obtenemos informacion importante de los leads, informacion personal
y sus identificadores unicos para relacionar con otros objetos. Este objeto es importante
porque a medida que un lead esta interesado en algiin producto, este se almacena en el objeto

Prospecto del CRM Salesforce.
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Figura 3.6: Secuencia de pasos para transformar el objeto Prospecto

Fuente: Elaboracion propia

Finalizando el proceso de ETL para el objeto Prospecto se consideran los siguientes

campos.

Id Prospecto: Identificador tnico lead potencial.

Nombre SF: Nombre del lead tal como llega al objeto Prospecto.

Email: Correo electronico del lead.

Celular: Numero de celular del lead.

Fecha Creacion: Fecha y hora de creacion del lead.

Nivel Academico: Niveles académicos definidos dentro de la organizacion.
Programa Academico: Programas académicos definidos dentro de la
organizacion.

Id Fuente: Identificador que hace referencia al objeto Fuente.

Id Origen: Identificador que hace referencia al objeto Origen de Contacto.
Id Sub Origen: Identificador que hace referencia al objeto Sub-Origen de
Contacto.

Campana Inicial: Identificador que hace referencia al objeto Campana.
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o Lead Source: Nombre de la fuente por la que llega un lead.

o IsConverted: Flag para identificar si un lead se convirti6 en cliente.
o Id Contacto: Identificador que hace referencia al objeto Contacto.
o Categoria: Categoria de un lead.

o Nombre: Campo limpio referenciado al campo Nombre SF.

o Fecha Creacion - 5: Fecha creacion, en formato (dd/mm/yyyy).

e. Objeto Llamadas

Para el objeto Llamadas, como se muestra en la Figura 3.7, se accede a los datos del
objeto "Task". Luego, se seleccionan ciertas columnas relevantes y se renombran.
Posteriormente, se filtran las filas para asegurarse de que la columna "Fecha Ultimo
Modificacion SF" no esté vacia y que el estado de la llamada sea "Contestado", "No
Contestado" o "No_contestado" identificado en la linea 12 del codigo. Se realiza una limpieza
en la columna "Estado", reemplazando los valores "No contestado" por "No Contactado" y
"Contestado" por "Contactado". Se agrega una columna adicional llamada "Fecha Ultimo
Modificacion TS" que resta cinco horas a la columna "Fecha Ultimo Modificacion SF" en la
linea 19 del cédigo. Luego, se cambia el tipo de datos de esta columna a tipo fecha y hora. Se
agrega otra columna llamada "Fecha Ultimo Modificacion" que extrae solo la fecha de la
columna "Fecha Ultimo Modificacion TS". Ademas, se agrega una columna llamada "Fecha
Creacion Llamada TS" que resta cinco horas a la columna "Fecha Creacion Llamada SF", y
se cambia su tipo de datos a fecha en la linea 24 del codigo. Se agrega una columna adicional
llamada "Fecha Creacion Date" que extrae solo la fecha de la columna "Fecha Creacion
Llamada TS". Finalmente, se agrega una columna llamada "Hora - Ultima Modificacion TS"

que extrae la hora de la columna "Fecha Ultimo Modificacion TS".
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Este objeto Llamadas, provee informacion de todas la llamadas realizadas a los leads
potenciales, cada registro dentro del objeto llamadas, se representa como una interaccion
entre los trabajadores del Instituto San Ignacio de Loyola con un lead potencial.

Figura 3.7: Secuencia de pasos para transformar el objeto Llamada

Fuente: Elaboracion propia

Finalizando el proceso de ETL para el objeto Llamadas se consideran los siguientes

campos.

o Id Llamada: Identificador tinico del objeto Llamadas.

o Id Prospecto: Identificador que hace referencia al objeto Prospecto

o Estado: Estado de la llamada.

o Respuesta: Respuesta de la llamada.

o Id Asignado Llamada: Identificador del objeto Usuario Gestion

o Fecha Ultimo Modificacion SF: Fecha de la tltima modificacion de la llamada.

o Fecha Creacion Llamada SF: Fecha de creacion de la llamada.
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o Fecha Ultimo Modificacion TS: Fecha de ultima modificaciéon restando 5
horas.

o Fecha Ultimo Modificacion: Fecha de ultima modificacion de llamada en
formato (dd/mm/yyyy).

o Fecha Creacion Llamada TS: Fecha de creacion de llamada restando 5 horas.

o Fecha Creacion Date: Fecha de creacion de llamada en formato (dd/mm/yyyy).

o Hora - Ultima Modificacion TS: Hora obtenida del campo Fecha Ultimo

Modificacion TS.

f. Objeto Usuario Gestion

Para el objeto Usuario Gestion, en la Figura 3.8, se accede a los datos del objeto
"User" (Usuario). Luego, selecciona las columnas "Id", "Name" (Nombre) y "Email" (Correo
electronico) de esos usuarios. Posteriormente, se renombra las columnas seleccionadas como
"Id Usuario" y "Nombre". El resultado final es una tabla con las columnas renombradas de
los datos de usuario recuperados de Salesforce.

Este objeto nos ayuda a tener el registros de todos los usuarios que interactiian con los
leads potenciales, ya sea una interacciéon por llamada o interaccion en modificacion de
campos dentro del CRM Salesforce.

Figura 3.8: Secuencia de pasos para transformar el objeto Usuario Gestion

Fuente: Elaboracion propia

Finalizando el proceso de ETL para el objeto Usuario Gestion se consideran los
siguientes campos.

o Id Usuario: Identificador unico del objeto Usuario Gestion.
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o Nombre: Nombre del usuario.

o Email: Correo electronico del usuario.

g. Objeto Campaiia

Para el objeto Campana, en la Figura 3.9, se accede a los datos del objeto
"Sub_Campana c". Luego, selecciona ciertas columnas relevantes como "Id", "Name",
"Activa c", "Fecha de Inicio c¢", "Fecha de Fin c¢", "Nivel Academico c¢" ,
"Meta c¢" y "Numero de Ingresados c". Posteriormente, renombra estas columnas para
mayor claridad. Luego, cambia el tipo de datos de las columnas "Fecha Inicio" y "Fecha Fin"
a tipo datetime, y se filtra las filas para asegurarse de que la columna "Fecha Inicio" no esté
vacia. El resultado final es una tabla filtrada con las columnas relevantes, con la garantia de
que la fecha de inicio no esté vacia.

Este objeto nos provee informacion de todas las campafias, con su fecha de inicio y
fecha fin. En este objeto se encuentran los tramos, cada tramo es parte de una campafia y este
a su vez forma parte de un nivel académico.

Figura 3.9: Secuencia de pasos para transformar el objeto Campaia

Fuente: Elaboracion propia

Finalizando el proceso de ETL para el objeto Campaiia se consideran los siguientes
campos.
o Id Campaiia: Identificador Uinico del objeto Campafia.

o Nombre: Nombre de la campaiia.
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o Estado: Flag para representar el estado de la campaiia.
o Fecha Inicio: Fecha inicio de la campafia.

o Fecha Fin: Fecha Fin de la campana

o Nivel Académico: Nivel académico de la campafia.

o Meta: Meta que propone llegar pasado la fecha fin de campafia.

h. Objeto Oportunidad

Para el objeto Oportunidad, en la Figura 3.10, se accede a los datos del objeto
"Opportunity". Luego, se selecciona ciertas columnas relevantes como "Id", "Accountld",
"Name", "Contactld", "Carrera c", "Nivel Academico c¢", "Programa Academico c" ,

" "

"StageName", "Sub Campana c¢" y "Fecha de Inscripcion c¢". Posteriormente, se
renombra estas columnas para mayor claridad. El resultado final es una tabla con las
columnas renombradas y relevantes de las oportunidades recuperadas de Salesforce.

Este objeto guarda la informacion de todos los leads potenciales que haya pasado a
estado Inscrito, en consecuencia hayan hecho uso de algin servicio dentro de la organizacion.
Tendiendo en consideracion a todos los inscritos, podemos tener el porcentaje de conversion

de acuerdo a una meta propuesta.

Figura 3.10: Secuencia de pasos para transformar el objeto Oportunidad

Fuente: Elaboracion propia

Finalizando el proceso de ETL para el objeto Oportunidad se consideran los
siguientes campos.

o Id Oportunidad: Identificador unico del objeto Campana.
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o Nombre: Concatenacion del nombre de la oportunidad y nombre del lead.
o Estado: Flag para representar el estado de la campania.

o Id Contacto: Identificador que hace referencia al objeto Contacto.

o Nivel Academico: Nivel académico de la oportunidad.

o Programa Academico: Programa académico de la oportunidad.

o Estado: Estado de la oportunidad.

o Id Campaia: Identificador que hace referencia al objeto Campana.

o Fecha Inscripcion: Fecha de la inscripcion sobre la oportunidad en formato

(dd/mm/yyyy).

i. Objeto Contacto

Para el objeto Contacto, en la Figura 3.11, se accede a los datos del objeto "Contact".
Luego, selecciona varias columnas relevantes como "Id", "Name", "Email", "CreatedDate" ,
"DNI__c¢" (DNI), "Telefono _Celular _c", "Accountld". Posteriormente, se renombra estas
columnas para mayor claridad. Después, agrega una columna personalizada llamada "Fecha
Creacion TS" que resta cinco horas a la columna "Fecha Creacion SF". Finalmente, se cambia
el tipo de datos de la columna "Fecha Creacion TS" a tipo datetime.

Este objeto guarda informacion de todos los leads que hayan consumido algiun
servicio dentro de la organizacion. En este objeto se almacena informacion esencial como el
nombre, correo, celular y demds campos importantes para identificarlos en futuras campanas

dentro del Instituto San Ignacio de Loyola.
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Figura 3.11: Secuencia de pasos para transformar el objeto Contacto

Fuente: Elaboracion propia

Finalizando el proceso de ETL para el objeto Contacto se consideran los siguientes

campos.

Id Contacto: Identificador unico del objeto Contacto.

Nombre: Nombre del contacto.

Provincia_Estado: Provincia de origen del contacto.

Pais: Pais del contacto.

Email: Correo electrénico del contacto.

Fecha Creacion SF: Fecha de creacion del contacto en Salesforce.
Ultima Modificacion: Fecha de ultima modificacion del contacto.
DNI: Identificador tinico de identidad del contacto.

Id Colegio: Identificador de colegio del contacto.

Fecha de Nacimiento: Fecha de nacimiento del contacto.

Id Institucion: Identificador de institucioén del contacto.

Celular: Numero de celular del contacto.

Carrera Cod Isil: Codigo de carrera dentro de la organizacion.

Id Carrera: Identificador de carrera del contacto.

Id Cuenta: Identificador de cuenta del contacto.
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o Genero: Género del contacto.

o Edad: Edad al momento del registro del contacto.

o Id Huella Inicial: Identificador del objeto Origen de Contacto.

o Id Huella Inicial 2: Identificador del objeto Sub-Origen de Contacto.

o Id Fuente: Identificador del objeto Fuente.

o Id Origen de Contacto: Identificador del objeto Origen de Contacto, a
diferencia del campo Id Huella Inicial, este puede sufrir cambios.

o Id Sub Origen de Contacto: Identificador del objeto Sub-Origen de Contacto, a
diferencia del campo Id Huella Inicial 2, este puede sufrir cambios.

o Fecha Creacion TS: Fecha creacion de contacto en formato timestamp.

j- Tabla Metas Carrera Técnica

En esta tabla, de acuerdo a la Figura 3.12, se conecta a una hoja de calculo de Google
Sheets y se extrae los datos de una tabla llamada "CT". Luego, promueve la primera fila
como encabezados de columna en la linea 4 del cddigo. Después, se cambia el tipo de datos
de ciertas columnas, como "Semana" a tipo entero, "Dia" a tipo fecha y "Meta Leads" y
"Meta Inscritos" a tipo entero. Luego, se seleccionan ciertas columnas relevantes y se filtran
las filas para asegurarse de que la columna "Dia" y "TRAMO" no estén vacias en las lineas
10 y 11 del cédigo. Posteriormente, se reemplazan los valores nulos en las columnas "Meta
Leads" y "Meta Inscritos" por 0. Finalmente, se elimina cualquier duplicado de las filas y se
agrega una columna personalizada llamada "Nivel Academico" con el valor "CARRERAS
TECNICAS" en todas las filas para identificar que esta tabla es para el nivel académico de
carreras técnicas.

Esta tabla se alimenta de informacién agregada por un usuario en especifico,

representa las metas diarias para el nivel académico carrera técnica, relacionado a un tramo.
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Figura 3.12: Secuencia de pasos para transformar la Tabla Metas Carrera Técnica

Fuente: Elaboracion propia

Finalizando el proceso de ETL para la tabla Metas Carrera Técnica se consideran los

siguientes campos.

o Tramo - Letra: Letra del tramo correspondiente a una campana.

o Semana: Semana obtenida de la fecha del tramo.

o Dia: Fecha con formato (dd/mm/yyyy) de la meta dentro del tramo.

o Id Contacto: Identificador que hace referencia al objeto Contacto.

o Meta Leads: Meta diaria de leads potenciales.

o Meta Inscritos: Meta diaria de inscritos.

o Tramo: Nombre completo del tramo dentro de la campaia.

o Nivel Academico: Nivel académico del tramo.

k. Tabla Metas Escuela

Para la tabla Metas Escuela, en la Figura 3.13, se realizan los mismos pasos que la
Figura 3.12, esta tabla también tiene informacion de todas las metas diarias que es agregada
por el usuario final, cada meta va relacionado con un tramo dentro del nivel académico

escuela.
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Figura 3.13: Secuencia de pasos para transformar la Tabla Metas Escuela

Fuente: Elaboracion propia

Finalizando el proceso de ETL para la tabla Metas Escuela se consideran los

siguientes campos.

o Tramo: Nombre completo del tramo dentro de la campaia.

o Tramo - Letra: Letra del tramo correspondiente a una campana.

o Semana: Semana obtenida de la fecha del tramo.

o Dia: Fecha con formato (dd/mm/yyyy) de la meta dentro del tramo.

o Id Contacto: Identificador que hace referencia al objeto Contacto.

o Meta Leads: Meta diaria de leads potenciales.

o Meta Inscritos: Meta diaria de inscritos.

o Nivel Academico: Nivel académico del tramo.

1. Tabla Metas - Sheet

En la Figura 3.14, se realiza la union entre la tabla Metas Carrera Técnica y la tabla

Metas Escuela para tener un consolidado diario de metas por los dos niveles académicos.

Figura 3.14: Secuencia de pasos para transformar la Tabla Metas - Sheet

Fuente: Elaboracion propia
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Finalizando el proceso de ETL para la tabla Metas - Sheet se consideran los siguientes
campos.
o Tramo - Letra: Letra del tramo correspondiente a una campafia.
o Semana: Semana obtenida de la fecha del tramo.
o Dia: Fecha con formato (dd/mm/yyyy) de la meta dentro del tramo.
o Id Contacto: Identificador que hace referencia al objeto Contacto.
o Meta Leads: Meta diaria de leads potenciales.
o Meta Inscritos: Meta diaria de inscritos.
o Tramo: Nombre completo del tramo dentro de la campana.
o Nivel Academico: Nivel académico del tramo.
3.1.8. ETL con tablas cargadas dentro de Power BI Desktop con DAX
Para ejecutar el proceso de ETL (Extraccion, Transformacion y Carga de datos) con
las tablas ya cargadas tras el procesamiento en Power Query, se observo la necesidad de
generar tablas adicionales segun los requisitos de cada grafico. Esto se llevo a cabo mediante
la creacion de tablas utilizando el lenguaje DAX (Data Analysis Expression). Este enfoque
permite realizar calculos complejos, crear medidas y generar tablas dinamicas que se ajusten
precisamente a los requerimientos analiticos de la solucion. La combinacion de Power Query
para la preparacion de datos y DAX para el andlisis y la creacion de tablas adicionales
proporciona una solucion completa y flexible para el analisis de datos en Power BIL.
a. Tabla Calendario
En la Figura 3.15, se define una tabla de calendario utilizando la funciéon
CALENDAR, con fechas que van desde la fecha minima hasta la fecha méxima de la
columna "Fecha Ultimo Modificacion" de la tabla de Llamadas especificada en la linea 2 del
codigo. Luego, se utiliza la funcion ADDCOLUMNS para agregar columnas personalizadas a

esta tabla de calendario. Estas columnas incluyen el afio, trimestre, mes, nombre del mes, dia,
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nombre del dia, dia-mes, dia de la semana, semana del afio, offset del mes actual y offset de

la semana actual. Estas columnas permiten realizar analisis y agregaciones basadas en

diferentes unidades de tiempo, lo que facilita el analisis temporal en Power BI.

Figura 3.15: Secuencia de pasos para crear la tabla Calendario

Fuente: Elaboracion propia

Finalizando el proceso de ETL para la creacion de la tabla Calendario se consideran

los siguientes campos.

O

Date: Fecha del objeto calendario.

Afo: Afio en formato entero obtenida del campo Date.

Mes: Mes en formato entero obtenida del campo Date.

Mes nombre: Nombre del mes obtenida del campo Date.

Dia de la semana: Dia de la semana en formato entero obtenida del campo
Date.

Offset del mes actual: Diferencia numérica entre el mes actual con el campo
Mes.

Trimestre: Trimestre en formato entero obtenida del campo Date.

Dia: Dia en formato entero obtenida del campo Date.

Dia Nombre: Nombre del dia de la semana, de acuerdo al campo Dia.

Dia - Mes: Concatenacion del campo Dia y el campo Mes nombre.
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o Semana del Afio: Semana del afio obtenida del campo Date.

o Offset de Semana Actual = Diferencia numérica entre la semana actual con el
campo Semana del Afio.

o Semana del Mes: Semana dentro del campo Mes en formato entero.

o Semana del Mes Nombre: Concatenacion de la cadena de texto “Sem - ” con

el campo Semana del Mes.

b. Tabla Nivel Académico

En la Figura 3.16, se calcula una tabla de nivel académico utilizando la funcioén
CALCULATETABLE en DAX. Dentro de CALCULATETABLE, se utiliza DISTINCT para
obtener valores Unicos de la columna "Nivel Académico" de la tabla Prospecto. La condicion
NOT(ISBLANK (Prospecto[Nivel Académico])) asegura que solo se incluyan los valores que
no estdn en blanco en la columna "Nivel Académico". Este cddigo devuelve una lista de
niveles académicos distintos que no estan en blanco en la tabla de Prospecto.

Figura 3.16: Secuencia de pasos para crear la tabla Nivel Académico

Fuente: Elaboracion propia

Finalizando el proceso de ETL para la creacion de la tabla Nivel Academico se
consideran los siguientes campos.
o Nivel Academico: Son todos los niveles académicos unicos, distintos a blando

del campo Nivel académico del Objeto Prospecto.

c¢. Tabla Toques Lead Campaiia

Para realizar el calculo de la tabla “Toques Lead Campafia”, se hicieron 3 calculos en

DAX:
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1.- Toques Lead Campana: Esta medida devuelve una tabla de valores unicos
utilizando la funcion DISTINCT vy la funcion SUMMARIZE. Se filtran las llamadas
con estados "Contactado" o "No Contactado" y se resumen por "Id Prospecto",
"Nombre Prospecto” y "Nombre Campana".

2.- Nro Contactado: Esta medida cuenta el nimero de filas de la tabla de
llamadas que cumplen con ciertas condiciones. Se filtran las llamadas por "Nombre
Campana", "Id Prospecto" y "Estado" igual a "Contactado". Esta medida cuenta el
namero de llamadas con estado "Contactado" para cada combinaciéon de campafa y
prospecto.

3.- Toques: Esta medida cuenta el numero de filas de la tabla de llamadas que
cumplen con ciertas condiciones. Se filtran las llamadas por "Nombre Campana" y "Id
Prospecto". Esta medida cuenta el nimero total de toques realizados para cada
combinacion de campaia y prospecto.

Figura 3.17: Secuencia de pasos para crear la tabla Toques Lead Camparia

Fuente: Elaboracion propia
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Sobre la creacion del proceso de ETL para la creacion de la tabla Toques Lead
Campaia se tomo solo los registros del Objeto Llamadas que tengan un estado “Contactado”
y “No Contactado”, finalmente se consideran los siguientes campos.

o Id Prospecto: Id Prospecto tnico.
o Nombre Campafia: El nombre de la campaiia en la que ingresé el Prospecto.
o Nombre Prospecto: El nombre del prospecto.
o Nro Contactado: El nimero de veces que tiene estado “Contactado”.
o Toques: El nimero de veces registrados en el objeto Llamadas.
3.1.9. Agregacion de campos claves a objetos construidos

La incorporacion de campos clave a los objetos procesados se lleva a cabo mediante
la creacion de columnas calculadas utilizando el lenguaje DAX. Este enfoque permite agregar
informacion adicional y realizar calculos especificos que enriquecen los datos ya procesados,
proporcionando asi una mayor profundidad en el andlisis y una mejor comprension de los
datos dentro de la solucion desarrollada.

Las columnas calculadas se construyen en Power BI utilizando el editor de férmulas
de DAX. Este editor proporciona una amplia gama de funciones y operadores que permiten
realizar calculos avanzados basados en los datos disponibles en el modelo. Para crear una
columna calculada, se escriben formulas en el editor de DAX que definen la l6gica necesaria
para realizar el calculo deseado. Estas formulas pueden combinar datos de diferentes
columnas, aplicar funciones de agregacion, realizar operaciones matematicas, logicas o
condicionales, entre otras posibilidades. Una vez definida la formula, Power BI la evalua para
cada fila de la tabla y calcula el valor correspondiente para la nueva columna, enriqueciendo
asi los datos con la informacion derivada de los célculos realizados. Este proceso permite
adaptar los datos a las necesidades especificas del andlisis y proporciona una mayor

flexibilidad para obtener informacion relevante a partir de los datos disponibles.
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a. Objeto Campaiia

En la Figura 3.18, se muestra el codigo DAX para crear una columna calculada
llamada "Nombre Construido" construido basado en el nombre de la campafia en la tabla
'Campana’. Primero, encuentra la posicion del primer espacio o guion en el nombre, y luego
busca la posicion del segundo espacio o guion, dependiendo del caso. Después, determina la
posicion correcta segun el nivel académico de la campafia. Si el nivel académico es
"ESCUELA", utiliza la posiciéon del segundo espacio o guion, de lo contrario, utiliza la
posicion del primer espacio o guion. Si no se encuentra ninguna posicion, simplemente
devuelve el nombre original de la campaia.

Figura 3.18: Secuencia de pasos para crear columnas calculadas al objeto Campana

Fuente: Elaboracion propia

Finalizando la creacién de columnas calculadas para el Objeto Campania se
consideran los siguientes campos.

o Nombre Construido: Hace referencia al prefijo del campo Nombre, el prefijo

representa la campafia, y el campo “Nombre” sin modificacion representa al

tramo dentro de una campana.
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b. Objeto Contacto

En la Figura 3.19, se utiliza la funcion LOOKUPVALUE para buscar y recuperar
valores de otras tablas basandose en condiciones especificas. En cada caso, se busca un valor
especifico en una tabla (por ejemplo, el nombre de una fuente, huella o origen de contacto)
utilizando un identificador tinico relacionado con la tabla de Contacto. Esto permite asociar
nombres de fuentes, huellas y origenes de contacto con registros individuales en la tabla de
Contacto, facilitando asi el andlisis y la visualizacion de datos en Power BI.

Figura 3.19: Secuencia de pasos para crear columnas calculadas al objeto Contacto

Fuente: Elaboracion propia

Finalizando la creacién de columnas calculadas para el Objeto Contacto se consideran
los siguientes campos.

o Fuente Nombre: El nombre del objeto Fuente, relacionando el campo Id
Fuente del objeto Contacto.

o Huella 1 Nombre: El nombre del objeto Origen de Contacto, relacionando el
campo Id Huella Inicial del objeto Contacto.

o Huella 2 Nombre: El nombre del objeto Sub-Origen de Contacto, relacionando
el campo Id Huella Inicial 2 del objeto Contacto.

o Origen de Contacto Nombre: El nombre del objeto Origen de Contacto,

relacionando el campo Id Origen de Contacto del objeto Contacto.
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o Sub Origen de Contacto Nombre: El nombre del objeto Sub-Origen de
Contacto, relacionando el campo Id Sub Origen de Contacto del objeto

Contacto.

¢. Objeto Llamadas

En la Figura 3.20, para la columna calculada llamada "Id Campafa", se realiza una
serie de célculos para determinar el ID de la campafia asociada a una llamada. Primero, se
busca el nivel académico del prospecto relacionado con la llamada. Luego, se utiliza este
nivel académico para filtrar las campafias que coinciden en nivel académico y en el rango de
fechas de la ultima modificacion de la llamada. Posteriormente, se determina el ID de la
campafia mas reciente y el ID de la campaia con la fecha de finalizacion mas cercana a la
fecha de modificacion de la llamada. Finalmente, devuelve el ID de la campafia
correspondiente, priorizando las campanas de "Educacion Ejecutiva" y "ISIL GO", y en caso
de que no haya coincidencias, devuelve BLANK().

Ademas, La columna calculada "Nuevo Migrado" en DAX clasifica el estado de un
prospecto como "Nuevo" si la fecha de creacidon del prospecto esta dentro del rango de fechas
de una campafa asociada a una llamada. Si la llamada no est4 asociada a ninguna campafia o
si la fecha de creacion del prospecto no esta dentro del rango de fechas de la campaiia,
entonces evalua el estado de la llamada y su respuesta para determinar si el prospecto esta
"Migrado" o si no tiene un estado definido ("Sin Estado"). Esto se realiza mediante

condiciones logicas utilizando las funciones IF, AND y OR en DAX.
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Figura 3.20: Secuencia de pasos para crear columnas calculadas al objeto Llamadas

Fuente: Elaboracion propia

Finalizando la creacion de columnas calculadas para el Objeto Llamadas se

consideran los siguientes campos.

o

Fecha Fin Campafia: Obtencion de la fecha fin de la campaia relacionada.
Fecha Inicio Campafia: Obtencion de la fecha inicio de la campafia
relacionada.

Flag Gestion Nuevo: Flag para identificar si se hizo la gestiéon a un prospecto
Nuevo.

Id Campana: Identificaciéon de una campafia para cada registro del objeto
Llamadas.

Lead Contacto: Flag para identificar si el usuario llamado es un Contacto o
Lead.

Nivel Academico: Nivel Académico del usuario llamado.

Nombre Campana: Nombre de la campafia de acuerdo al campo Id Campana.
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o Nombre Prospecto: Nombre del prospecto de acuerdo al Id Prospecto.

o Nuevo Migrado: Loégica para identificar si el usuario llamado es nuevo o
migrado.

o Respuesta - Fecha Anterior (Reingreso): Para cada llamada se obtiene la

respuesta anterior siguiendo 1égica.

d. Objeto Oportunidad

En la Figura 3.21, se proporciona una serie de columnas calculadas en DAX. "Codigo
Origen" busca y devuelve el cédigo correspondiente a un origen de contacto. "Id Contacto
Actualizado" determina si el campo de ID de contacto en una oportunidad estd en blanco; si
no lo esta, devuelve ese valor, de lo contrario, busca y devuelve el ID de contacto asociado a
la cuenta dentro del objeto Cuenta. "Id Origen" encuentra el maximo valor del ID de la huella
inicial de un contacto asociado a una oportunidad. Finalmente, "Nuevo Migrado" evalua si la
fecha de creacion del contacto es anterior a la fecha de inicio de la campafa asociada a la
oportunidad y clasifica el contacto como "Migrado" o "Nuevo" en consecuencia.

Figura 3.21: Secuencia de pasos para crear columnas calculadas al objeto Oportunidad

Fuente: Elaboracion propia
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Finalizando la creaciéon de columnas calculadas para el Objeto Oportunidad se
consideran los siguientes campos.

o Categoria Colegio: Categoria de los usuarios que tienen origen Colegio.

o Codigo Origen: Obtenemos el campo Codigo del objeto Origen de Contacto.

o Id Contacto Actualizado: Obtenemos el campo Id Contacto para los que estan
en blanco.

o Id Origen: Obtenemos el campo Id Huella Inicial del objeto Contacto.

o Nombre Origen General: Flag para identificar de acuerdo al codigo si el
contacto es de origen Colegio o Otros.

o Nuevo Migrado: Logica para identificar si el contacto es Nuevo o Migrado.

e. Objeto Origen de Contacto

En la Figura 3.22, las dos columnas calculadas en DAX proporcionan informacion
adicional sobre el origen de contacto. "Nombre - Codigo" concatena el nombre y el codigo de
cada origen de contacto, mientras que "Nombre General" clasifica los origenes de contacto
como "Colegio" si el codigo es "77" y como "Otros" en caso contrario.

Figura 3.22: Secuencia de pasos para crear columnas calculadas al objeto Contacto

Fuente: Elaboracion propia

Finalizando la creacion de columnas calculadas para el Objeto Origen de Contacto se
consideran los siguientes campos.
o Nombre - Codigo: Concatenacion del campo Nombre y Codigo.

o Nombre General: Flag para diferenciar si es Colegio o Otros.
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f. Objeto Prospecto

En la Figura 3.23, estas dos columnas calculadas en DAX, "Flag Tiene Gestiones" y
"Flag Tiene Gestiones Hoy", determinan si un prospecto tiene gestiones asociadas en funcion
de la existencia de llamadas en la tabla de llamadas. Ambas medidas primero definen el ID a
buscar, que es el ID del prospecto si el ID de contacto estd en blanco, de lo contrario, es el ID
de contacto. Luego, se buscan si hay llamadas asociadas a este ID. La primera medida busca
cualquier llamada asociada al prospecto, mientras que la segunda medida busca llamadas
asociadas al prospecto y que hayan sido modificadas en la fecha de creacion del prospecto,
indicando si se realizaron gestiones especificamente hoy. Devuelven TRUE si se encuentran
llamadas asociadas y FALSE en caso contrario.

Figura 3.23: Secuencia de pasos para crear columnas calculadas al objeto Prospecto

Fuente: Elaboracion propia

Finalizando la creacion de columnas calculadas para el Objeto Prospecto se
consideran los siguientes campos.
o Fecha Creacion Inscrito: Obtenemos la fecha de inscripcion para aquellos

prospectos que tengan un Id Contacto.
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o Flag Tiene Gestiones: Flag para identificar si el prospecto tiene gestiones o
llamadas.
o Flag Tiene Gestiones Hoy: Flag para identificar si el prospecto tiene alguna
gestion o llamada el mismo dia de creacion.
o Id Fuente Actualizado: Obtenemos el Id Fuente del objeto Contacto.
o Id Origen Actualizado: Obtenemos el Id Origen del objeto Contacto.
o Id Prospecto Actualizado: Creamos un campo para relacionar Id Prospecto y
Id Contacto.
o Id Sub Origen Actualizado: Obtenemos el Id Sub Origen del objeto Contacto.
3.2.  Construccion del modelo dimensional
3.2.1. Vista modelo en Power BI Desktop
Para implementar eficazmente el Business Intelligence en este proyecto, es
fundamental identificar con precision todos los elementos de Salesforce y tablas de Google
Sheet que seran parte fundamental para construir la precision del modelo.
De acuerdo a los campos ya descritos para cada objeto se tomaron en cuenta la
construccion de las siguientes relaciones:

Tabla 3.2: Gestion de Relaciones en la vista de modelo de Power BI.

Active  From: Table (Column) ;F(;)oli ?1]13113 Cardinalidad Dir%(;;:tifon de
True i/}ilclllizfliizsci(gr?)c ha Ultimo Calendario (Date) Many to one (*:1) Single
True i}gﬁgggi (Id Asignado EJIS(;J%;%gie;; i6n Many to one (*:1) Both
True Llamadas (Id Campaiia) gzﬁg zgz)(ld Many to one (*:1) Both
True Llamadas (Id Prospecto) Eigzgzgg)(ld Many to one (*:1) Single
True %Iilir?\?gils\/ligrado) ?Il\llllf;?oli/[l\lﬁrgari?io) Many to one (*:1) Single
True  Metas - Sheet (Dia) Calendario (Date) Many to one (*:1) Single
True %Ce;?izr_nisie)et (Nivel g\gjélAcademwo Many to one (*:1) Single
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Academico)

Metas - Sheet Campafia . .
True (TRAMOS) (Nombre) Many to one (*:1) Single
True Op ortuni dad (Fecha Calendario (Date) Many to one (*:1) Single
Inscripcion)
Oportunidad (Id Campaiia (Id . .
True Campafia) Campafia) Many to one (*:1) Single
Oportunidad (Id Contacto (Id . .
True Contacto Actualizado)  Contacto) Many to one (*:1) Single
Origen de
True  Oportunidad (Id Origen) Contacto (Id Many to one (*:1) Single
Origen)
) . Nivel Academico
True Op Ortun%dad (Nivel (Nivel Many to one (*:1) Single
Academico) .
Academico)
False Prospecto (Fecha Calendario (Date) Many to one (*:1) Single
Creacion - 5) ’
Prospecto (Id Fuente Fuente (Id .
True Actualizado) Fuente) Many to one (*:1) Both
) Origen de
True Prosp ecto (Id Origen Contacto (Id Many to one (*:1) Single
Actualizado) :
Origen)
. Sub-Origen de
True Prospef:to (Id Sub Origen Contacto (Id Sub Many to one (*:1) Single
Actualizado) :
Origen)
Prospecto (Nivel Nivel Academico
True beck (Nivel Many to one (*:1) Single
Academico) .
Academico)
Llamadas Many to man
True  Toques Lead Campafia (Nombre }(I*,*) Y Both
Campaia) )

Fuente: Elaboracion propia.

La Tabla 3.2 muestra la gestion de relaciones de la vista de modelo de Power BI, el
proyecto se desarrolla de acuerdo al modelado , interaccion de la cardinalidad y direccion de
filtro, parte del modelo es tener un disefio de relaciones bien estructurado. Todas estas

relaciones se veran reflejadas en la Figura 3.24.
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Figura 3.24: Modelo copo de nieve - Mode View Power BI

Fuente: Elaboracion propia
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3.3. Implementacion de reportes especificos
3.3.1. Desarrollo de medidas en DAX

El proceso de elaboracion de medidas en DAX representa un componente importante
en la construccion de informes dentro del entorno de Power BI. Estas medidas se consideran
elementos explicitos que actian sobre los campos de todas las tablas y objetos presentes en el
modelo de datos de Power BI. A diferencia de las columnas calculadas, las medidas permiten
realizar calculos y agregaciones personalizados que abordan las necesidades especificas de
andlisis y presentacion de datos.

Las medidas en DAX se destacan por su versatilidad y potencia, permitiendo la
creacion de calculos complejos y sofisticados. Con la amplia gama de funciones y operadores
disponibles en el lenguaje DAX, las medidas pueden abordar una variedad de escenarios
analiticos.

En la Figura 3.25, se aprecia un codigo DAX de Power BI para determinar el nimero
de inscritos. Primero, se calcula el total de inscritos globalmente. Luego, se define tres
calculos adicionales basados en diferentes combinaciones de criterios, como el origen del
contacto, si es nuevo o migrado y el estado. Finalmente, se utiliza una declaracion IF anidada
para determinar qué céalculo aplicar en funcion de si se ha seleccionado un valor Unico para el
origen del contacto y si es un nuevo o migrado. Si se cumplen ambas condiciones, se aplica el
primer calculo; si solo se cumple una de las condiciones, se aplica el segundo o tercer calculo,
dependiendo de cudl de las dos condiciones se cumple. Si no se cumple ninguna de las
condiciones, se devuelve el valor del calculo global de inscritos. Este codigo permite un

analisis detallado y segmentado en funcion de multiples variables.
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Figura 3.25: Cédigo DAX para obtener el nimero de inscritos

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla 3.5, encontrada en el Anexo A, en el apartado de Anexos, se recopilan y
detallan todas las medidas creadas en la solucion desarrollada, proporcionando una vision
completa de los calculos y anélisis realizados en la solucion de Power BI. Estas medidas
sirven como herramientas fundamentales para facilitar la toma de decisiones informadas,
proporcionando conocimientos valiosos a partir de los datos disponibles en la solucion.

3.3.2. Desarrollo del reporte

Para visualizar las siguientes paginas se hace uso del usuario fcallasaca en Power BI
Service (servicio web de Power BI). De acuerdo a la Figura 3.26 se puede ver el usuario,
todos los usuarios estan dentro de la organizacidn, por ello finaliza en @isil.pe.

Figura 3.26: Usuario en Power BI Service para obtencion de paginas

Fuente: Portal Microsoft Power BI Service
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Como se aprecia en la Figura 3.27, el reporte estd alojado en Power BI Service bajo el
siguiente nombre. Los usuarios pueden acceder al informe como se muestra en la Figura, y
simplemente haciendo clic pueden ingresar para visualizar cada una de sus paginas
construidas.

Figura 3.27: Reporte publicado en Power BI Service

Fuente: Portal Microsoft Power BI Service

El reporte se organiza en paginas, cada una renombrada segin los requisitos del
usuario. La distribucion de estas paginas se puede observar en la Figura 3.28, donde se
muestra la disposicion en Power BI Service.

Figura 3.28: Distribucion de paginas del reporte en Power BI Service.

Fuente: Portal Microsoft Power BI Service

El desarrollo del reporte constituido por paginas en Power BI forma parte esencial en
la solucion desarrollada de acuerdo a las necesidades del Instituto San Ignacio de Loyola.
Cada pagina ha sido cuidadosamente creada para visualizar de manera clara y efectiva los
datos, satisfaciendo los objetivos especificos del proyecto. Estas paginas permiten a los
usuarios del Instituto San Ignacio de Loyola explorar e interpretar la informacion de forma
interactiva, brindando perspectivas valiosas para la toma de decisiones informadas. Cada

pagina del reporte ha sido estructurada con atencion para proporcionar una experiencia de
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usuario intuitiva y comprensible, facilitando la navegacion, identificando tendencias y
relaciones relevantes dentro de la informacion. Este conjunto de paginas representa una
herramienta poderosa para la visualizacién y andlisis de datos, ofreciendo una vision
completa y detallada de la informacion esencial.

A continuacion se muestran las paginas construidas identificando gréficas para tener
el control de los leads potenciales.

Figura 3.29: Pagina “Control Usuario” desarrollado en Power BI

b)

d) f)

Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 3.29, se identifica el control de llamadas realizadas por los usuario del
Instituto San Ignacio de Loyola, tendiendo en consideracion que el personal fiscalizado
asciende a una cantidad mayor de 20, a continuacion se detalla el comportamiento de graficas
dentro de la pagina:

a. Se crearon graficas de segmentacion de datos o filtros de acuerdo al usuario
seleccionado, afio, mes, dia, fuente, origen y nivel académico. Estos filtros

facilitan la manipulacion de graficos desde niveles generales a especificos.
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Se crearon 3 tarjetas para mostrar el nimero de llamadas, de todas las llamadas
el nimero de leads tnicos y la fecha y hora de la tltima llamada de acuerdo al
filtro seleccionado.

Se cred un grafico de barras agrupadas para identificar el niimero total de
llamadas que realiza un usuario.

Se cre6 una tabla para identificar los siguientes KPIs:

i. Llamadas: Numero de llamadas realizadas por un usuario.

ii. Leads Unicos: De todas las llamadas, a cuantos leads Gnicos se les
llamo.

1ii. Contactadas: De los leads tinicos, cuantos fueron contactados.

iv. No Contactadas: De los leads unicos, cuantos fueron no contactados.

v. BD Nuevos: De los leads tnicos, cuantos se identificaron como nuevos.
Teniendo en consideracién que un lead es nuevo cuando su fecha de
creacion esta dentro de un tramo y campafia en ejecucion.

vi. BD Migrados: De los leads tnicos, cudntos se identificaron como
migrados. Teniendo en consideracion que un lead migrado es aquel que
su fecha de creacion es inferior a la fecha de inicio de un tramo y
campafa en ejecucion.

Se cre6 2 graficos de anillos, para identificar a nivel de cantidad y porcentaje la
distribucion de las llamadas con estado contactado y no contactado, de igual
manera de todos los leads unicos, cuantos de ellos tienen estado contactado y no
contactado.

Se cred un grafico de barras apiladas porcentual, para ver la distribucion y el

comportamiento de la tabla.
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Figura 3.30: Pagina “Control Usuario - Horas” desarrollado en Power BI

d)
b)

Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 3.30, se identifica el control de llamadas realizadas por los usuarios del
Instituto San Ignacio de Loyola en el transcurso de las horas durante el dia, a continuacion se
detalla el comportamiento de graficas dentro de la pagina:

a. Se crearon graficas de segmentacion de datos o filtros de acuerdo al usuario
seleccionado, afio, mes, dia, fuente, origen y nivel académico, estado contactado
y estado no contactado. Estos filtros facilitan la manipulacién de graficos desde
niveles generales a especificos.

b. Se cre6 un grafico de columnas apiladas para identificar el numero de llamadas
de acuerdo a la hora, ademas siendo clasificado por el estado que se tuvo al
finalizar la llamada, estado contactado o no contactado.

c. Se cre6 un grafico de columnas apiladas porcentual para ver la distribucion
porcentual de llamadas por hora clasificados por estado contactado o no

contactado.

63



d. Finalmente se agregd una tabla resumen para ver el numero de llamadas por
hora y filtros por usuarios especificos.

Figura 3.31: P4agina “Resumen Tramo” desarrollado en Power BI

a) c)
b)

d)

Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 3.31, se identifica el resumen de un tramo, tendiendo en consideracion
que un tramo tiene una fecha inicio y fecha fin, entonces el resumen se basa dentro del
periodo de fechas, es a continuacion se detalla el comportamiento de graficas dentro de la
pagina:

a. Se crearon graficas de segmentacion de datos, para elegir el nivel académico, la
campafa y finalmente el tramo, ademads, el origen por donde vinieron los leads.

b. Se crearon tarjetas para mostrar los siguientes KPIs:

i. % Meta Lead: El avance de leads nuevos de acuerdo a la meta.

il. % Meta Inscrito: El avance de inscritos de acuerdo a la meta.

iii. Nombre Campana: El nombre de la campana/tramo de seleccion.

iv. Fecha Inicio Campafa: La fecha de inicio de la campana/tramo.

v. Fecha Fin Campana: La fecha de fin de la campana/tramo.

c. Se cre6 un segmentador para diferenciar los leads nuevos y migrados.
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d. Se cred un grafico de columnas agrupadas para identificar el total de llamadas y
del total cuantos son leads unicos.

e. Se cre6 un grafico de anillos para mostrar la distribucion de llamadas de acuerdo
al estado contactado y no contactado y al estado nuevo y migrado.

f.  Se cre6 un segmentador de toques, que representa el numero de llamadas a un
mismo lead, de acuerdo a este segmentados se crearon 2 tablas, una para ver el
detalle de un lead, y otra para ver la distribucion de toques de acuerdo al estado
contactado y no contactado de una llamada. Ademads, se cre6 un grafico de

barras para identificar el nimero de leads contactados “n” veces.

Figura 3.32: P4gina “Fuente / Huella” desarrollado en Power BI

b)

d)

Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 3.32, se identifican las llamadas en relacion con la Fuente y Origen de un

Lead, la fuente y origen son identificadores por donde naci6 el lead, a continuacion se detalla
el comportamiento de graficas dentro de la pagina:

a. Se crearon graficas de segmentacion de datos, para elegir el afio, mes, dia,

fuente, origen y nivel académico.
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Se crearon 3 tarjetas para mostrar el nimero de llamadas, de todas las llamadas
el nimero de leads tnicos y la fecha y hora de la tltima llamada de acuerdo al
filtro seleccionado.

Se cred un grafico de columnas agrupadas y de lineas para relacionar el numero
de llamadas por fuente, ademas la clasificacion de llamadas con estado
contactado y no contactado a nivel porcentual.

Se cre6 2 graficos de anillos, para identificar a nivel de cantidad y porcentaje la
distribucion de las llamadas con estado contactado y no contactado, de igual
manera de todos los leads unicos, cuantos de ellos tienen estado contactado y no
contactado.

Se cre6 una tabla para identificar los siguientes KPIs:

i. Llamadas: Numero de llamadas de acuerdo a la huella inicial 1,
reconocida como el origen por donde se cre6 un lead.

ii. Leads Unicos: De todas las llamadas, a cuantos leads Gnicos se les
llamo.

1ii. Contactadas: De los leads tinicos, cuantos fueron contactados.

iv. No Contactadas: De los leads unicos, cuantos fueron no contactados.

v. BD Nuevos: De los leads tnicos, cuantos se identificaron como nuevos.
Teniendo en consideracién que un lead es nuevo cuando su fecha de
creacion esta dentro de un tramo y campafia en ejecucion.

vi. BD Migrados: De los leads tnicos, cudntos se identificaron como
migrados. Teniendo en consideracion que un lead migrado es aquel que
su fecha de creaciéon es inferior a la fecha de inicio de un tramo y

campafa en ejecucion.
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f. Se cred un grafico de barras apiladas porcentual, para ver la distribucion y el
comportamiento de la tabla.

Figura 3.33: Pagina “Funnel” desarrollado en Power BI

b)

b)

d)

Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 3.33, se identifican la elaboracion de un panel de tipo embudo para hacer
seguimiento de un tramo en especifico, a continuaciéon se detalla el comportamiento de
graficas dentro de la pagina:

a. Se crearon graficas de segmentacion de datos o filtros, para elegir el nivel
académico, periodo de campaiia, tramo, origen de leads, estado de lead (nuevo o
migrado).

b. Se cred un conjunto de tarjetas para identificar los siguientes KPIs:

i.  Gestiones T.: Representa el nimero de todas las llamadas realizadas de
acuerdo a los filtros seleccionados.

ii. L. Gestionadas: Representa el nimero de leads unicos de todas las
llamadas realizadas.
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iii. Contactados: De los leads tinicos, cuantos fueron contactados.
iv. % Contactabilidad: Representa el porcentaje leads contactados sobre el
numero de leads tnicos.
v. Inscritas: Representa el nimero de inscritos de acuerdo a los filtros
seleccionados.
vi. Toque/Lead: Representa el promedio de llamadas realizadas a un nico
lead.
vii. % Pago Lead: Representa el porcentaje de leads inscritos sobre el
numero de leads contactados.
viii. % E2E Gestion T.: Representa el porcentaje de leads inscritos sobre el
total de leads tnicos.
ix. % Meta Lead: El avance de leads nuevos de acuerdo a la meta.
X. % Meta Inscrito: El avance de inscritos de acuerdo a la meta.
xi. Nombre Tramo: El nombre del tramo.
xii. Fecha Inicio Tramo: La fecha de inicio del tramo.
xiii. Fecha Fin Campana: La fecha de fin del tramo.
c. Se creo6 un grafico de columnas agrupadas y de lineas para relacionar el numero
de llamadas realizadas, del total de llamadas cudntos leads son unicos y el % de

contactabilidad por afo, mes, semana y dia.
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Figura 3.33.1: Matriz del Funnel desarrollado en Power BI
d)

Fuente: Elaboracion propia

d. De acuerdo a la Figura 3.33.1, dentro de la pagina Funnel se cre6 una matriz, las
columnas son todas las fechas entre la fecha inicio y fecha fin del tramo, las filas
son los KPIs descritos a continuacion:

i.  Meta Prospecto: Es la meta de leads nuevos por dia.

ii. Prospectos Nuevos: Representa el numero de leads nuevos por dia.

iii. % Meta Lead: Representa el porcentaje de leads nuevos entre la meta
de leads.

iv. Gestiones Realizadas: Representa el nimero de todas las llamadas
realizadas por dia.

v. Personas Gestionadas: Representa el nimero de leads unicos de todas
las llamadas realizadas.

vi. Contactados: De los leads unicos, cuantos fueron contactados.

vii. No Contactados: De los leads unicos, cuantos fueron no contactados.

viii. Meta Inscritos: Es la meta de inscritos por dia.

ix. Personas Inscritas: Representa el nimero de inscritos nuevos por dia.
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X. % Meta Inscrito: Representa el porcentaje de inscritos nuevos entre la
meta de inscritos.

xi. Toques Promedio por Persona: Representa el promedio de llamadas
realizadas a un tnico lead.

xii. Base Gestionada Diaria: Representa del total de leads nuevos creados
por dia, cuantos se les hizo por lo menos una llamada el mismo dia.

xiii. Base Gestionada General: Representa del total de leads nuevos creados
por dia, cuantos se les hizo por lo menos una llamada en cualquier
periodo.

xiv. % Contacto Registros: Representa el porcentaje de leads contactados
sobre el numero de leads tnicos.

xv. % Pago Lead: Representa el porcentaje de inscritos sobre el nimero de
leads contactados.

xvi. % E2E Lead: Representa el porcentaje de inscritos sobre el nimero de
leads creados.

xvii. % E2E Gestion Total: Representa el porcentaje de inscritos sobre los
leads tinicos llamados.

XViil. % Base Gestionada Diaria: Representa el porcentaje de todos
los leads gestionados en el dia sobre el nimero de leads creados.

xix. % Base Gestionada General: Representa el porcentaje de todos los
leads gestionados en cualquier periodo sobre el numero de leads
creados.

3.3.3. Publicacion del reporte en Power BI Service
Para poder compartir la solucién del reporte construido por sus correspondientes

paginas se hace uso del servicio web de Power BI, denominado Power BI Service.
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Gracias a la publicacion del reporte en Power BI Service, los usuarios que tengan los
accesos correspondientes podran visualizar en tiempo real el reporte con una actualizacion de
hasta 48 veces al dia definida por el usuario y siguiendo el limite de actualizaciones por
cuentas en Power BI.

En la Figura 3.34, se muestra el diagrama de arquitectura de la solucion final; se
presenta las 2 fuentes de informacion, tanto el CRM Salesforce y la hoja de calculo Google
Sheet basado en web ofrecido por Google. Ademas, se puede ver la interaccién previa con
Power BI Desktop, aqui mediante un proceso de ETL se hace uso del lenguaje M en Power
Query y el uso del lenguaje DAX. Finalmente al terminar el desarrollo de ETL y la creacion
del reporte se hace la publicacion en Power BI Service para que los usuarios finales puedan
visualizar e interactuar con la solucion.

Figura 3.34: Diagrama de arquitectura sobre la solucién final

Fuente: Elaboracion propia
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Capitulo IV: Discusion de resultados e interpretaciones
4.1. Con respecto a las encuestas aplicadas a los usuarios

En el presente apartado, se discutiran los resultados obtenidos a través de la encuesta
realizada mediante un formulario representada en el Anexo B, este formulario esta aplicado
como parte del proceso de evaluacion del sistema de Business Intelligence implementado.
Esta evaluacion se llevo a cabo siguiendo los estandares establecidos por la norma ISO/IEC
25010, que de acuerdo a la pagina principal del ISO 25010 (2023), esta norma define criterios
de calidad para los sistemas de software.

De acuerdo al Anexo C, la encuesta fue enviada por correo electronico a los usuarios
que interactian con la solucion de la implementacion del Business Intelligence para el
monitoreo de leads, con el objetivo de recopilar informacion sobre su experiencia y
percepcion en relacion con el sistema.

Las preguntas fueron categorizadas de acuerdo con la norma ISO/IEC 25010 para
garantizar una evaluacion integral de la solucion de Business Intelligence implementada, esta
categorizacion se puede ver en la Tabla 3.3. De acuerdo al portal de ISO 25010 (2023), la
categoria de "Adecuacion Funcional" se selecciono para abordar aspectos relacionados con la
facilidad de acceso a la informacion, la mejora de la eficiencia en las actividades diarias y la
capacidad para tomar decisiones informadas. La "Eficiencia de Desempefo" se considero
relevante para evaluar la reduccion del tiempo necesario para obtener informacion
actualizada. La "Capacidad de Interaccion" se utilizé para explorar la facilidad de uso y
accesibilidad de la interfaz del sistema. Por ultimo, la categoria de "Fiabilidad" se empled
para evaluar la precision de los informes generados por la implementacion del Business

Intelligence.
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Tabla 3.3: Categorizacion de preguntas de acuerdo a la norma ISO/IEC 25010

Categorizacion

Pregunta

Adecuacion funcional

Adecuacion funcional

Adecuacion funcional

Adecuacion funcional

Adecuacion funcional

Adecuacion funcional

Eficiencia de desempeio

Capacidad de interaccion

Capacidad de interaccion

Fiabilidad

Fiabilidad

(Encuentra mas facil acceder a la informacion necesaria con la
implementacion del Business Intelligence para el monitoreo de
leads?

(Considera que la implementacion del Business Intelligence
para el monitoreo de leads ha mejorado la eficiencia de sus
actividades diarias?

(Considera que la integracion de Salesforce y Google Sheets ha
facilitado el acceso a los datos en comparacion con el método
anterior?

(Ha experimentado una mejora en la productividad general
desde la implementacion del Business Intelligence?

(Cree que la implementacion ha aumentado su capacidad para
realizar un seguimiento detallado de los leads potenciales?

(Se siente mas capacitado para tomar decisiones informadas
sobre la base de la informacién proporcionada por la
implementacion?

(Ha experimentado una reduccion significativa en el tiempo
necesario para obtener informacion actualizada sobre las
actividades diarias?

(Encuentra facil de usar la interfaz del sistema de Business
Intelligence para monitorear y gestionar los leads potenciales?
(Considera que la implementacién del Business Intelligence ha
mejorado la accesibilidad y la facilidad de uso en comparacion
con los métodos anteriores?

(Encuentra que la automatizacion ha reducido los errores en la
gestion de datos en comparacion con el método manual
anterior?

(Ha notado una mejora en la precision de los informes

generados con la implementacién?

Fuente: Elaboracion propia
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Este instrumento de recoleccion de datos tomd la respuesta de 5 trabajadores del
Instituto San Ignacio de Loyola (que representa el 100% de encuestados). El Instituto San
Ignacio de Loyola de acuerdo a sus politicas solo da acceso a la solucion a los jefes y
supervisores, ellos realizan el monitoreo de los leads, ademas el monitoreo de las personas a
cargo; teniendo en consideracion que las personas que son fiscalizadas no tienen acceso a la
solucion. Este instrumento se realizé mediante la técnica de cuestionario realizado en fecha
28 de mayo del 2024; y muestra los datos y aspectos mas relevantes sobre la implementacion
del Business Intelligence. A continuacidon, se presentaran los hallazgos mas relevantes,
acompafniados de graficos que permitiran visualizar de manera clara y precisa los
resultados obtenidos.

En la Tabla 3.4, se identifica la funciones generales que mantienen los jefes,
supervisores y trabajadores que estan a cargo de los antes mencionados.

Tabla 3.4: Cronograma de trabajo siguiendo fases de metodologia Kimball

Rol Funciéon

Jefes Los jefes lideran la organizacion estableciendo la vision estratégica y
supervisando el desempefo general, ademas de dirigir y coordinar a los
supervisores para garantizar la alineacion con los objetivos. En este caso,
solo los jefes y supervisores tienen acceso a la solucion en Power BI.

Supervisores Los supervisores monitorean las operaciones diarias del equipo, en este
caso las llamadas a leads, actian como enlace entre la alta direccion y los
trabajadores para resolver problemas.

Trabajadores Los trabajadores ejecutan las tareas operativas, como las llamadas diarias
a leads bajo la supervision de jefes y supervisores, cumpliendo con
instrucciones y plazos, ademas, comunicando cualquier problema para
una colaboracion efectiva con el equipo. Estos trabajadores van

ingresando la informacion hacia Salesforce.

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 3.35: Gréfico estadistico de la pregunta Nro. 1

Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 3.35, se destaca que el 60% de las personas encuestadas indican estar
muy de acuerdo en que les resulta mas facil acceder a la informacién necesaria para el
monitoreo de leads, mientras que el 40% restante esta de acuerdo con esta afirmacion.

Figura 3.36: Grafico estadistico de la pregunta Nro. 2

Fuente: Elaboracion propia

75



En la Figura 3.36, se puede apreciar que del 100% de personas encuestadas, el 40 %
estan de acuerdo en que la implementacion de Business Intelligence mejord sus actividades
diarias, mientras que el 60 % estd muy de acuerdo.

Figura 3.37: Grafico estadistico de la pregunta Nro. 3

Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 3.37, se observa que el 100% de las personas encuestadas coinciden en
que la integracion de Salesforce y Google Sheets ha mejorado significativamente el acceso a

los datos en comparacion con el método anterior, que consistia en utilizar hojas de Excel.
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Figura 3.38: Grafico estadistico de la pregunta Nro. 4

Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 3.38, se observa que el 100% de las personas encuestadas coinciden en
que han experimentado una mejora en la productividad general de sus actividades.

Figura 3.39: Grafico estadistico de la pregunta Nro. 5

Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 3.39, se observa que el 40% de las personas encuestadas estdin muy de

acuerdo en que la implementacién ha mejorado significativamente su capacidad para realizar
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un seguimiento detallado de los leads. Ademas, otro 40% indica estar de acuerdo con esta
afirmacion, mientras que el 20% restante manifiesta estar neutral, ni de acuerdo ni en
desacuerdo.

Figura 3.40: Grafico estadistico de la pregunta Nro. 6

Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 3.40, se evidencia que el 40% de las personas encuestadas se encuentran
muy de acuerdo en sentirse mas capacitadas para tomar decisiones informadas con la

implementacion. Por otro lado, el 60% restante indica estar de acuerdo con esta afirmacion.
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Figura 3.41: Gréfico estadistico de la pregunta Nro. 7

Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 3.41, se evidencia que el 100% de las personas encuestadas
experimentaron una reduccion significativa en el tiempo necesario para obtener informacion
actualizada sobre las actividades diarias.

Figura 3.42: Grafico estadistico de la pregunta Nro. 8

Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 3.42, se destaca que el 20% de los encuestados se muestra muy de

acuerdo en encontrar facil de usar la interfaz del Business Intelligence para monitorear leads.
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Ademas, el 60% restante indica estar de acuerdo con esta afirmacion. Finalmente, un 20%
expresa una posicion neutral al indicar que ni esta de acuerdo ni en desacuerdo.

Figura 3.43: Grafico estadistico de la pregunta Nro. 9

Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 3.43, resalta que el 100% de los encuestados considera que la
implementacion de Business Intelligence ha mejorado la accesibilidad y la facilidad de uso en

comparacion con métodos anteriores, como la obtencion directa de informacion de Salesforce.
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Figura 3.44: Grafico estadistico de la pregunta Nro. 10

Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 3.44, se observa que el 80% de los encuestados considera que la
implementacion de Business Intelligence ha reducido los errores en la gestion de datos en
comparacion con el método manual anterior, utilizando féormulas en hojas de Excel, mientras
que el 20% restante indica una percepcion diferente.

Figura 3.45: Grafico estadistico de la pregunta Nro. 11

Fuente: Elaboracion propia
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En la Figura 3.45, se destaca que el 100% de los encuestados percibe una mejora en la

precision de los informes generados con la implementacion de Business Intelligence.

4.2.

1.

Discusion de resultados respecto a los antecedentes

En el estudio de Palacios Bryan (2023), se destaca el impacto positivo de la aplicacion
de Business Intelligence en la mejora de los procesos organizacionales. Aunque no
todas las empresas emplean explicitamente el término Business Intelligence, se
observa que la familiaridad y la adopcion de estas herramientas generan un efecto
positivo en la eficiencia operativa y pueden conducir a cambios significativos en el
modelo de negocio. Mientras que el estudio de Palacios Bryan (2023) enfatiza el
impacto positivo de la aplicacion de Business Intelligence en la eficiencia operativa y
los cambios en el modelo de negocio, nuestros hallazgos respaldan esta nocion al
revelar que el 100% de los encuestados experimentd una mejora significativa en la
productividad general de sus actividades y que el 100% coincidi6 en que la
integracion de Salesforce y Google Sheets mejord el acceso a los datos.

La investigacion de Gutiérrez Ruth (2018) resalta la importancia de la optimizacion
del tiempo de respuesta en la gestion de leads y la adopcidon de herramientas como
Power BI para la generacion de reportes dindmicos. El presente proyecto respalda este
hallazgo al revelar que el 100% de los encuestados experimentaron una reduccion
significativa en el tiempo necesario para obtener informacion actualizada sobre las
actividades diarias y que el 100% percibe una mejora en la precision de los informes
generados con la implementacion de Business Intelligence.

En cuanto a los antecedentes nacionales, el estudio de Quispe Rengifo & Rios
Carbajal (2023) destaca la importancia de la normalizacion y especificacion de
criterios de medicion en la administracion efectiva de procesos. La colaboracion entre

diversas areas utilizando plataformas como Monday y Power BI ha simplificado el
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monitoreo y la interaccion, lo cual como resultado el 100% de los encuestados
expresaron niveles de satisfaccion que incluyen satisfecho, muy satisfecho y
completamente satisfecho con la implementacion del tablero de control en Power BI
lo cual es consistente con este proyecto ya que de los encuestados el 100% coincidio
en que la integracion de Salesforce y Google Sheets mejoro el acceso a los datos, esto
ayuda a tener una interaccion entre Power BI, Salesforce y archivos de Google Sheet
para el monitoreo detallado de leads.

4. Por su parte, Chiri Ricse et al. (2022) subrayan la centralidad del cliente y la
importancia de adaptarse a los desafios legales y tecnologicos en un entorno
competitivo. Este enfoque centrado en el cliente es fundamental para nuestro proyecto,
como se refleja en que el 100% de los encuestados en nuestra investigacion
consideraron que la implementacion de Business Intelligence mejord
significativamente su capacidad para realizar un seguimiento detallado de los leads.
Ademas, el 80% indicé que se redujeron los errores en la gestion de datos en
comparacion con el método anterior, es decir, el uso de archivos Excel.

5. Finalmente, el estudio de Ruiz Chan & Yong Lopez (2021) destaca el potencial
transformador de Business Intelligence para convertir datos en conocimientos
significativos. Esto se refleja en que el 100% de los encuestados afirmaron que la
implementacion de Business Intelligence mejord significativamente su capacidad para
realizar un seguimiento detallado de los leads. Ademas, el 60% expresé sentirse muy
de acuerdo en estar mas capacitado para tomar decisiones informadas, mientras que el
40% estuvo de acuerdo con esta afirmacion.

4.3. Limitaciones durante el desarrollo del proyecto
1. La necesidad de comprender las variables de origen, especialmente aquellas que

venian con nombres distintos o no estandarizados, representé un desafio inicial. Sin
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embargo, mediante un andlisis detallado y la colaboracioén con el personal pertinente,
se logré identificar adecuadamente las variables y garantizar su correcta
implementacion en el proceso de ETL.

La correcta identificacion del tipo de dato para cada variable fue crucial para asegurar
la consistencia y validez de los analisis posteriores. A pesar de la complejidad inicial,
se implementaron medidas para validar y corregir los tipos de datos, lo que permitié
un modelado mas preciso y confiable.

Durante la implementacion de la solucion de Business Intelligence, se tuvo la
necesidad de solicitar permisos para visualizar todos los campos necesarios de
Salesforce. Para abordar esta limitacion, se tuvo reuniones con el area encargada y se
trabajo en conjunto para obtener los permisos necesarios.

La necesidad de capacitar al usuario para seguir una estructura especifica y agregar
informacion al archivo de Google Sheet. Esta complicacion se soluciond mediante
sesiones de capacitacion y guias claras. Se logré asegurar la correcta extraccion de
datos de Google Sheets, garantizando la integridad y disponibilidad de la informacion

para su analisis.
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1.

Conclusiones
La implementacién de Business Intelligence en el Instituto San Ignacio de Loyola se
llevé a cabo satisfactoriamente siguiendo las fases de la metodologia Kimball
ayudando el monitoreo efectivo de leads potenciales. Esto implico la conexion
efectiva de Salesforce y Google Sheet con Power BI, la ejecucion de procesos de
extraccion, transformacion y carga de datos, implementacion del modelado de datos y
la creacion del reporte a través de tablas y graficos en Power BI.
La implementacioén de Business Intelligence permitié identificar y definir los campos
y datos claves necesarios para realizar un monitoreo efectivo de leads potenciales tal
como se muestra en la Figura 3.24, ademas permite la actualizacion de la informacion
relevante en intervalos especificos durante el dia. Esto garantiza que los datos estén
siempre actualizados, lo que facilita la toma de decisiones informadas y permite al
Instituto San Ignacio de Loyola reaccionar rapidamente a las fluctuaciones del
mercado, optimizando sus estrategias de monitoreo de leads y mejorando su eficiencia
general.
Para el desarrollo de un modelo de datos eficiente y efectivo, se estructurd los objetos
de Salesforce realizando el proceso de extraccion, transformacion y carga de datos,
siguiendo la identificacion de llaves primarias para relacionar los objetos de
Salesforce, evaluar la direccion de filtrado y elegir la cardinalidad adecuada.
La creacion de reportes especificos en Power BI ha facilitado un monitoreo continuo
y detallado de leads potenciales en el Instituto San Ignacio de Loyola. Esta capacidad
de visualizacion y andlisis de datos clave mediante graficas ha permitido a los

usuarios identificar tendencias, patrones y oportunidades de manera mas efectiva.
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Recomendaciones
La obtenciéon de datos a travéz de Google Sheet puede generar diferencias de
informacion ya que depende de un archivo gestionado por un usuario en especifico.
Se recomienda migrar la informacién de Google Sheet hacia un objeto de Salesforce
para que sea mantenible y verificable por el area encargada de migracion de
informacion y calidad de datos.
A diario la informacién sigue creciendo, actualmente el Instituto San Ignacio de
Loyola tiene soluciones en la nube de AWS (Amazon Web Services), se recomienda
migrar la informacion alojada en Salesforce hacia la nube de AWS y ahi realizar el
proceso de ETL para que el Power BI realice una consulta directa y asi se optimice el
proceso de actualizacion.
A pesar de los beneficios obtenidos, se recomienda seguir optimizando la solucion de
Business Intelligence. Esto implica revisar periodicamente las paginas de Power BI
para identificar areas de mejora, actualizar los criterios de analisis segun las
cambiantes necesidades del negocio y explorar nuevas funcionalidades que puedan
agregar valor.
Para garantizar el maximo aprovechamiento de la solucion de Business Intelligence,
se sugiere implementar programas de capacitacion y entrenamiento para los
empleados involucrados en su uso. Esto incluye tanto a los usuarios finales que
interactian con los graficos de Power BI como a los administradores encargados de
mantener y actualizar la infraestructura de datos.
Se recomienda que el Instituto San Ignacio de Loyola incorpore el uso de informacion
geografica en su proceso de monitoreo de leads potenciales, ya que actualmente esta

dimension no se estd explotando. La inclusion de datos geograficos permitira una
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segmentacion precisa del mercado, optimizacion de recursos, mejor toma de

decisiones, andlisis de rendimiento regional y personalizacion de campafias.
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ANEXO A: Medidas calculadas mediante

lenguaje DAX (Data Analysis Expression)



A continuacion se muestran todas las medidas calculadas creadas con lenguaje DAX

para desarrollar el reporte en Power BI.

Tabla 3.5: Medidas calculadas mediante lenguaje DAX.

Nombre Medida

Expresion

Llamadas

Personas Unicas

Personas Contactadas
Personas No Contactadas
Personas Contactadas Table
BD Migrados

BD Nuevos

BD Migrados Table
Fecha Ultima Llamada
Nombre Campaifia

Fecha Inicio Campaifia

Fecha Fin Campaiia

Leads Contactados

Total Leads
Contactado / Toques %

CALCULATE(DISTINCTCOUNT('Llamadas'[Id Llamada]))
DISTINCTCOUNT('Llamadas'[Id Prospecto])
CALCULATE([Personas Unicas], 'Llamadas'[Estado] = "Contactado")
[Personas Unicas] - [Personas Contactadas]
[Personas Unicas]-[Personas No Contactadas]
CALCULATE([Personas Unicas],
'Llamadas'[Nuevo Migrado]="Migrado")
[Personas Unicas] - [BD Migrados]
[Personas Unicas] - [BD Nuevos]
MAX('Llamadas'[Fecha Ultimo Modificacion TS])
VAR campania = SELECTEDVALUE(Llamadas[Nombre Campafia])
RETURN

IF(

NOT{ISBLANK(campania)),

CALCULATE(

MAX(Llamadas[Nombre Campaia]),

Llamadas[Nombre Campafia] = campania

)’

"Nombre"

)
VAR campania = SELECTEDVALUE(Llamadas[Nombre Campafia])
RETURN

IF(

NOT(ISBLANK(campania)),

CALCULATE(

FORMAT(MAX(Llamadas[Fecha Inicio Campaiia]), "Short
Date"),

Llamadas[Nombre Campafia] = campania

)’

"Fecha Inicio"

)
VAR campania = SELECTEDVALUE(Llamadas[Nombre Campafia])
RETURN

IF(

NOT{ISBLANK(campania)),

CALCULATE(

FORMAT(MAX(Llamadas[Fecha Fin Campafa]), "Short
Date"),

Llamadas[Nombre Campafia] = campania

),
"Fecha Fin"
)
IF(
ISBLANK(COUNT('Toques Lead Campana'[Nro Contactado])),
0,
COUNT('Toques Lead Campafia'[Nro Contactado])
)

COUNTROWS('Toques Lead Campaiia')
[Leads Contactados] / [Total Leads]



Leads No Contactados Toques  IF(
ISBLANK(COUNTBLANK('Toques Lead Campafia'[Nro

Contactadol])),
0,
COUNTBLANK('Toques Lead Campaiia'[Nro Contactado])
)
No Contactado / Toques % [Leads No Contactados Toques] / [Total Leads]
Meta Campaiia var _calculo = DIVIDE(SUM('Campaiia'[Numero

Ingresados]),sum('Campafia’[Meta]))
return IF(ISBLANK( calculo),

"Sin Meta",

_calculo)
Personas Contactadas % [Personas Contactadas] / [Personas Unicas]
Personas No Contactadas % [Personas No Contactadas] / [Personas Unicas]
BD Migrados % [BD Migrados] / [Personas Unicas]
BD Nuevos % [BD Nuevos] / [Personas Unicas]
Numero de Leads DISTINCTCOUNT('Toques Lead Campafia'[Nombre Prospecto])
Numero de Prospectos - Objeto  DISTINCTCOUNT(Prospecto[ld Prospecto])
Lead
Llamadas Contactadas CALCULATE([Llamadas], 'Llamadas'[Estado] = "Contactado")
Llamadas No Contactadas CALCULATE([Llamadas], 'Llamadas'[Estado] = "No Contactado™)
Prospectos Contactados CALCULATE(DISTINCTCOUNT(LIamadas[Id Prospecto]),

Llamadas[Estado] = "Contactado")

Prospectos Distintos DISTINCTCOUNT(Llamadas[Id Prospecto])
Toques Promedio por Persona AVERAGEX(

SUMMARIZE(

Llamadas,

Llamadas[Id Prospecto],

"Total Llamadas", COUNT(Llamadas[Id Llamada])

)’

[Total Llamadas]

)

Prospectos No Contactados [Prospectos Distintos] - [Prospectos Contactados]
Numero de Llamadas DISTINCTCOUNT(Llamadas[Id Llamada])
Numero de Inscritos VAR INSCRITOS_GLOBAL =

CALCULATE (
DISTINCTCOUNT ( Oportunidad[Id Oportunidad] ),
Oportunidad[Estado] IN {"Inscrito", "Admitido", "Ingresado",
"Confirmado"}

)

VAR CALCULO 1= CALCULATE (

DISTINCTCOUNT ( Oportunidad[Id Oportunidad] ),

Oportunidad[Nombre Origen General] = SELECTEDVALUE
('Origen de Contacto'[Nombre General] ),

Oportunidad[Nuevo Migrado] = SELECTEDVALUE ( 'Nuevo
Migrado'[Nuevo Migrado] ),

Oportunidad[Estado] IN {"Inscrito", "Admitido", "Ingresado",
"Confirmado"}

)

var calculo 2= CALCULATE (

DISTINCTCOUNT ( Oportunidad[Id Oportunidad] ),

Oportunidad[Nombre Origen General] = SELECTEDVALUE
('Origen de Contacto'[Nombre General] ),

Oportunidad[Estado] IN {"Inscrito", "Admitido", "Ingresado",
"Confirmado"}



% Pago Lead

% E2E Lead

% Contacto Registro

% Pago Lead Colegios

Valor + Porcentaje Texto

% E2E Gestion Total

% E2E Gestion Total Colegios

% Base Gestionada

)

VAR CALCULO 3 =CALCULATE (

DISTINCTCOUNT ( Oportunidad[Id Oportunidad] ),

Oportunidad[Nuevo Migrado] = SELECTEDVALUE ( 'Nuevo
Migrado'[Nuevo Migrado] ),

Oportunidad[Estado] IN {"Inscrito", "Admitido", "Ingresado",
"Confirmado"}

)

RETURN
IF ( AND(HASONEVALUE ('Origen de Contacto'[Nombre General] ),
HASONEVALUE ( 'Nuevo Migrado'[Nuevo Migrado] )),

CALCULO 1,

IF ( AND(HASONEVALUE ('Origen de Contacto'[Nombre
General] ), HASONEVALUE ( 'Nuevo Migrado'[Nuevo Migrado] ) =
FALSE),

calculo 2,

IF ( AND(HASONEVALUE ('Origen de Contacto'[Nombre
General] ) = FALSE, HASONEVALUE ( 'Nuevo
Migrado'[Nuevo Migrado] )),

CALCULO _3,
INSCRITOS _GLOBAL
)
)

)

IFERROR(
[Numero de Inscritos] / [Prospectos Contactados],
BLANK()

)

IFERROR(
[Numero de Inscritos] / [Prospectos Nuevos],
BLANK()

)

IFERROR (
[Prospectos Contactados] / [Prospectos Distintos],
BLANK()

)

IFERROR(
[Numero de Inscritos Colegios] / [Prospectos Contactados],
BLANK()

)

VAR sub_total = [Prospectos Distintos]
return _sub_total

IFERROR (
[Numero de Inscritos] / [Prospectos Distintos],
BLANK()

)

IFERROR(
[Numero de Inscritos Colegios] / [Prospectos Distintos],
BLANK()

)

[Base Gestionada] / [Prospectos Nuevos]

Toques Promedio por Persona 2 AVERAGEX(

SUMMARIZE(
FILTER(Llamadas, Llamadas[Estado] IN {"Contactado", "No



% Contactados - Hora
% No Contactados

Meta Prospectos

Meta Inscritos

% Meta Lead

% Meta Inscrito

Numero de Inscritos Detalle

Meta Inscritos Label

Meta Prospectos Label

Contactado"} ),
Llamadas[1d Prospecto],
"Total Llamadas", COUNT(Llamadas[Id Llamada])

),
[Total Llamadas]
)
[Llamadas Contactadas] / [Llamadas]
IF (
[Llamadas No Contactadas] > 0,
1 - [% Contactados - Hora]
)

VAR ORIGEN = SELECTEDVALUE ( 'Origen de Contacto'[Nombre
General] )
VAR RESULT = CALCULATE (

SUM( 'Metas - Sheet'[Meta Leads] ),

"Nivel Academido'[Nivel Academico] = SELECTEDVALUE
('Campaia'[Nivel Academico] )
)
RETURN
IF ( ORIGEN <> "Colegio", RESULT, BLANK() )
VAR ORIGEN = SELECTEDVALUE ( 'Origen de Contacto'[Nombre
General] )
VAR RESULT = CALCULATE (

SUM( 'Metas - Sheet'[Meta Inscritos] ),

'Nivel Academido'[Nivel Academico] = SELECTEDVALUE
('Campaiia'[Nivel Academico] )
)
RETURN
IF ( ORIGEN <> "Colegio", RESULT, BLANK() )
VAR ORIGEN_SELECCIONADO = SELECTEDVALUE ( 'Origen de
Contacto'[Nombre General] )
RETURN
IF(

ISBLANK([Meta Prospectos]) || [Meta Prospectos] =0 ||
ORIGEN_SELECCIONADO = "Colegio",

BLANKY),

[Prospectos Nuevos] / [Meta Prospectos]

IF(
ISBLANK([Meta Inscritos]) || [Meta Inscritos] = 0,
BLANKY(),
[Numero de Inscritos] / [Meta Inscritos]

)
CALCULATE (
DISTINCTCOUNT ( Oportunidad[Id Oportunidad] ),
Oportunidad[Estado] IN {"Inscrito", "Admitido", "Ingresado",
"Confirmado"}
)
CALCULATE (
SUM ('Metas - Sheet'[Meta Inscritos]),
'Nivel Academido'[Nivel Academico] =
SELECTEDVALUE( 'Campafia'[Nivel Academico] ),
'Metas - Sheet'[TRAMO] =
SELECTEDVALUE('Campaiia'[Nombre] )
)
CALCULATE (
SUM ('Metas - Sheet'[Meta Leads]),



'Nivel Academido'[Nivel Academico] =
SELECTEDVALUE( 'Campafia'[Nivel Academico] ),

'Metas - Sheet[TRAMO] =
SELECTEDVALUE( 'Campafia'[Nombre] )

)
% Meta Inscrito Label IF(
ISBLANK([Meta Inscritos Label]) || [Meta Inscritos Label] = 0,
BLANKY(),
[Numero de Inscritos] / [Meta Inscritos Label]
)
Prospectos Nuevos CALCULATE (

DISTINCTCOUNT ( Prospecto[ld Prospecto] ),
USERELATIONSHIP ( Prospecto[Fecha Creacion - 5],
Calendario[Date] ),
Prospecto[Fecha Creacion - 5]= SELECTEDVALUE
( Llamadas[Fecha Ultimo Modificacion] ),
Prospecto[Nivel Academico] = SELECTEDVALUE
('Campaia'[Nivel Academico] )
)
Base Gestionada CALCULATE ( [Prospectos Nuevos], Prospecto[Flag Tiene Gestiones
Hoy] = TRUE() )
% Meta Lead Label VAR ORIGEN_SELECCIONADO = SELECTEDVALUE ( 'Origen de
Contacto'[Nombre General] )
RETURN
IF(
ISBLANK([Meta Prospectos]) || [Meta Prospectos] =0 ||
ORIGEN_SELECCIONADO = "Colegio",
BLANKY),
[Numero de Prospectos Creados Label] / [Meta Prospectos

Label]
)
Numero de Prospectos Creados CALCULATE(
Label DISTINCTCOUNT (Prospecto[Id Prospecto]),

USERELATIONSHIP ( Prospecto[Fecha Creacion - 5],
Calendario[Date] ),

Prospecto[Nivel Academico] =
SELECTEDVALUE('Campaia'[Nivel Academico]),

Prospecto[Nivel Academico] <> BLANK(),

AND(

Prospecto[Fecha Creacion - 5] >= SELECTEDVALUE
('Campaia'[Fecha Inicio] ),

Prospecto[Fecha Creacion - 5] <= SELECTEDVALUE
('Campaia'[Fecha Fin] )

)

)
Base Gestionada General CALCULATE ( [Prospectos Nuevos], Prospecto[Flag Tiene Gestiones] =

TRUE() )
% Base Gestionada General [Base Gestionada General] / [Prospectos Nuevos]




ANEXO B: Formulario de preguntas hacia los
usuarios que hacen uso de la implementacion del

Business Intelligence



5/28/24, 4:54 PM Formulario BI_FUNNEL_NEGOCIOS

Formulario BI_FUNNEL_NEGOCIOS

Este formulario se utiliza con fines de investigacion para evaluar la implementacién del
Business Intelligence para el seguimiento de leads de acuerdo a las Normas ISO/IEC
25010.

Este formulario es totalmente anénimo.

Por favor, responda cada pregunta seleccionando la opcidn que mejor refleje su opinién y
experiencia. Gracias.

fercallasaca@gmail.com Switch account 1)

F‘o Not shared

* Indicates required question

Nombre (opcional)

Your answer

Adecuacion funcional

1. ¢Encuentra mas facil acceder a la informacion necesaria con la *
implementacién del Business Intelligence para el monitoreo de leads?

O Muy de acuerdo

O De acuerdo

O Ni de acuerdo ni en desacuerdo
O No estoy de acuerdo

O Muy en desacuerdo

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdNbYEXBVKVX6ydRMFbCxit5imEolCROcHy95phY193JJ3H6g/viewform 1/6
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2. (Considera que la implementacion del Business Intelligence para el monitoreo *
de leads ha mejorado la eficiencia de sus actividades diarias?

Muy de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
No estoy de acuerdo

Muy en desacuerdo

O OO O0O0

3. (Considera que la integracién de Salesforce y Google Sheets ha facilitadoel  *
acceso a los datos en comparacién con el método anterior?

O si
ONo

4. ;Ha experimentado una mejora en la productividad general desde la *
implementacion del Business Intelligence?

QO si
O No

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdNbYEXBVKVX6ydRMFbCxit5imEolCROcHy95phY193JJ3H6g/viewform 2/6
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5. ¢Cree que la implementacion ha aumentado su capacidad para realizar un *
seguimiento detallado de los leads potenciales?

Muy de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
No estoy de acuerdo

Muy en desacuerdo

O OO O0O0

6. ¢ Se siente mas capacitado para tomar decisiones informadas sobre la base de *
la informacién proporcionada por la implementacion?

Muy de acuerdo
De acuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo

No estoy de acuerdo

O O OO0O0

Muy en desacuerdo

Eficiencia de desempeiio

7. ¢Ha experimentado una reduccién significativa en el tiempo necesario para *
obtener informacién actualizada sobre las actividades diarias?

QO si
ONo

Capacidad de Interaccion

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdNbYEXBVKVX6ydRMFbCxit5imEolCROcHy95phY193JJ3H6g/viewform 3/6
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8. ¢Encuentra facil de usar la interfaz del sistema de Business Intelligence para *
monitorear y gestionar los leads potenciales?

O Muy de acuerdo

O De acuerdo

O Ni de acuerdo ni en desacuerdo
O No estoy de acuerdo

O Muy en desacuerdo

9. (Considera que la implementacion del Business Intelligence ha mejoradola  *
accesibilidad y la facilidad de uso en comparacion con los métodos anteriores?

O si
ONo

Fiabilidad

10. ¢Encuentra que la automatizacion ha reducido los errores en la gestion de *
datos en comparacion con el método manual anterior?

O si
ONo

11. ;Ha notado una mejora en la precision de los informes generados con la *
implementacién?

O si
ONo

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdNbYEXBVKVX6ydRMFbCxit5imEolCROcHy95phY193JJ3H6g/viewform 4/6
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Comentarios

12. ; Tiene algun comentario adicional sobre su experiencia con el nuevo sistema
de seguimiento de leads y su satisfaccion general con su funcionamiento?

Your answer

Page 1 of 1 Clear form

Never submit passwords through Google Forms.

Report Abuse -T vice - Privacy Policy

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdNbYEXBVKVX6ydRMFbCxit5imEolCROcHy95phY193JJ3H6g/viewform

5/6
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6/3/24, 1:06 PM ISIL Mail - Formulario sobre Implementacién Bl - Funnel Negocios

Fernando Callasaca Acuia <fcallasaca@isil.pe>

Formulario sobre Implementacién Bl - Funnel Negocios
5 messages

Fernando Callasaca Acuna <fcallasaca@isil.pe> Tue, May 28, 2024 at 12:29 PM
To: Gustavo Heli Aliaga Galvez <galiaga@isil.pe>, Giuliana Velit Perez De Aparicio <Gvelit@isil.pe>, Israel Paucarcaja
Loayza <lpaucarcaja@isil.pe>, Julissa Ortiz Rivera <jortiz@isil.pe>, Luis Fernando Vasquez Cabrera <lvasquez@isil.pe>,
Sergio Andree Fajardo Lindo <sfajardo@isil.pe>

Buen dia,

Comparto un formulario para evaluar el desempefio de la implementacion de Business Intelligence para el monitoreo
de leads en Power BIl, denominado como el BI_FUNNEL_NEGOCIOS, con fines de investigacion.

Las respuestas seran completamente anénimas. Y tiene una duraciéon menor a 3 minutos.
Por favor espero su pronta respuesta. Gracias de antemano.

Link: Link formulario

Saludos cordiales,

Fernando Callasaca Acuiia

Data Scientist - Business Intelligence Analyst - Gestor Ti
Area de Tecnologia de la Informacién

fcallasaca@isil.pe

Av. la Fontana 955, Peru - Lima, La Molina 15024

ISIL

Antes de imprimir este correo, por favor comprueba que es necesario hacerlo.
Before you print this mail please consider if it is really necessary.

Giuliana Velit Perez De Aparicio <gvelit@isil.pe> Tue, May 28, 2024 at 1:22 PM
To: Fernando Callasaca Acufia <fcallasaca@isil.pe>

Cc: Gustavo Heli Aliaga Galvez <galiaga@isil.pe>, Israel Paucarcaja Loayza <lpaucarcaja@isil.pe>, Julissa Ortiz Rivera
<jortiz@isil.pe>, Luis Fernando Vasquez Cabrera <lvasquez@isil.pe>, Sergio Andree Fajardo Lindo <sfajardo@isil.pe>

Respondido Fer
[Quoted text hidden]

Giuliana Velit
Jefe de Ventas
Area de Negocios
isil.pe

Julissa Ortiz Rivera <jortiz@isil.pe> Tue, May 28, 2024 at 1:33 PM
To: Fernando Callasaca Acufia <fcallasaca@isil.pe>

Cc: Gustavo Heli Aliaga Galvez <galiaga@isil.pe>, Giuliana Velit Perez De Aparicio <Gvelit@isil.pe>, Israel Paucarcaja
Loayza <lpaucarcaja@isil.pe>, Luis Fernando Vasquez Cabrera <lvasquez@isil.pe>, Sergio Andree Fajardo Lindo
<sfajardo@isil.pe>

Buen dia,
respondido.

https://mail.google.com/mail/u/0/?ik=43ecf83f34&view=pt&search=all&permthid=thread-a:r-72332952179296 14036 &simpl=msg-a:r19098984400... 112



6/3/24, 1:06 PM ISIL Mail - Formulario sobre Implementacién Bl - Funnel Negocios
Gracias

El mar, 28 may 2024 a las 12:30, Fernando Callasaca Acuia (<fcallasaca@isil.pe>) escribid:
[Quoted text hidden]

Julissa Ortiz

Supervisor de ventas

Area de Negocios

Plataforma de Servicios e Informacion ISIL
Av. La Fontana 955, La Molina

isil.pe

Luis Fernando Vasquez Cabrera <lvasquez@isil.pe> Tue, May 28, 2024 at 2:12 PM

To: Fernando Callasaca Acufia <fcallasaca@isil.pe>
Cc: Gustavo Heli Aliaga Galvez <galiaga@isil.pe>, Giuliana Velit Perez De Aparicio <Gvelit@isil.pe>, Israel Paucarcaja
Loayza <lpaucarcaja@isil.pe>, Julissa Ortiz Rivera <jortiz@isil.pe>, Sergio Andree Fajardo Lindo <sfajardo@isil.pe>
Hola Fernando.
Gracias por la informacion compartida. Resuelto el formulario.

Saludos.

Fernando Vasquez
Supervisor de Ventas

Area de Negocios

El mar, 28 may 2024 a las 12:30, Fernando Callasaca Acufa (<fcallasaca@isil.pe>) escribi6:
[Quoted text hidden]

Israel Paucarcaja Loayza <ipaucarcaja@isil.pe> Tue, May 28, 2024 at 7:12 PM

To: Fernando Callasaca Acufia <fcallasaca@isil.pe>

Cc: Gustavo Heli Aliaga Galvez <galiaga@isil.pe>, Giuliana Velit Perez De Aparicio <Gvelit@isil.pe>, Julissa Ortiz Rivera

<jortiz@isil.pe>, Luis Fernando Vasquez Cabrera <lvasquez@isil.pe>, Sergio Andree Fajardo Lindo <sfajardo@isil.pe>
Hola Fernando
Disculpa por la demora en la respuesta, el formulario fue respondido por la manana.

Saludos,
[Quoted text hidden]

Israel Paucarcaja Loayza
Supervisor de Ventas

Area de Negocios

T: 706-0000 (4208)

[Quoted text hidden]

https://mail.google.com/mail/u/0/?ik=43ecf83f34&view=pt&search=all&permthid=thread-a:r-72332952179296 14036 &simpl=msg-a:r19098984400...
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