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And if the band you're in starts playing different tunes

)

I'll see you on the dark side of the moon

Roger Waters (Pink Floyd)

Brain Damage, 1973
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RESUMO

O presente relatdrio de estagio relata as tarefas desenvolvidas e o conhecimento adquirido
pelo aluno no decurso de 7 meses de estagio curricular em 2021 no &mbito do 2° ano do
Mestrado em Sistemas de Informacéo de Gestdo do Instituto Superior de Contabilidade e

Administracdo de Coimbra (ISCAC) realizado na entidade Cleanwatts.

Num periodo de alteracbes climaticas, a procura pela neutralidade carbonica e a
necessidade de alcancar eficiéncia energética estdo cada vez mais presentes na sociedade.

A empresa Cleanwatts surge em 2020, resultado da fuséo da Virtual Power Solutions com
varias start-ups, e apresenta-se como uma empresa tecnologica cuja principal misséo é
encontrar solucGes de otimizacdo energética. Um dos principais desafios da empresa tem
sido o facto de ter apresentado dificuldade em gerir as suas enormes quantidades de dados.
Uma ferramenta de Business Intelligence adequada podera criar dashboards que
propiciam a criacdo de conhecimento e auxiliam na gestdo e tomada de decisdo pela

empresa.

Este estdgio curricular surgiu com o objetivo principal de implementar dashboards
operacionais com base nos dados do processo de vendas da empresa, selecionando e
utilizando indicadores-chave de desempenho associados a varias fases do funil de vendas

da Cleanwatts.

O resultado foi a criagdo de dois dashboards. O primeiro dashboard foi dirigido para o
conselho de administracdo da empresa, com métricas que permitem a monitorizacao e
controlo da equipa comercial e das suas oportunidades, através da analise da evolucgédo
semanal, mensal e anual do funil de vendas da empresa. O segundo dashboard foi
destinado aos comerciais da empresa, para melhor gerirem as suas oportunidades e
aumentar a probabilidade de sucesso das mesmas. Cada dashboard tem um conjunto de

abas que cumprem objetivos especificos.

Palavras-chave: Business Intelligence, Dashboard, Indicador Chave de Desempenho,
Power BI, Marketing Digital
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ABSTRACT

This internship report describes the tasks developed and the knowledge acquired by the
student during the 7 months of curricular internship in 2021 as part of the 2nd year of the
Master’s in Management Information Systems of the Instituto Superior de Contabilidade

e Administracdo de Coimbra (ISCAC) completed at Cleanwatts.

In a period of climate change, the search for carbon neutrality and the need to achieve

energy efficiency are increasingly present in society.

The company Cleanwatts was established in 2020, as a merger of Virtual Power Solutions
with several start-ups and presents itself as a technology company whose main mission is
to find solutions for energy optimization. One of the company's main challenges has been
the fact that it has had difficulty managing its vast amounts of data. An adequate Business
Intelligence tool could create dashboards that provide knowledge creation and help the

company's management and decision making.

This internship came up with the main objective of implementing operational dashboards
based on the company's sales process data, selecting and using key performance

indicators associated with various stages of Cleanwatts' sales funnel.

The result was the creation of two dashboards. The first dashboard was aimed at the
company's board of directors, with metrics that allow them to monitor and control the
sales team and its opportunities by analyzing the weekly, monthly, and annual evolution
of the company's sales funnel. The second dashboard was designed for the company's
commercials, to better manage their opportunities and increase their probability of

success. Each dashboard has a set of tabs that meet specific objectives.

Keywords: Business Intelligence, Dashboard, Key Performance Indicator, Power Bl,

Digital Marketing
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1 INTRODUCAO

1.1 Enquadramento e motivacao

O presente relatério tem como objetivo relatar a experiéncia adquirida e o trabalho
desenvolvido no decorrer do estagio curricular realizado entre marco e outubro de 2021
na empresa Cleanwatts, para obtencdo de Grau de Mestre em Sistemas de Informacéao de

Gestdo, pelo Instituto Superior de Contabilidade e Administracdo de Coimbra (ISCAC).

A escolha da modalidade de estagio curricular decorre da visdo e compreensao pessoal
de que o estagio é um complemento valioso e aliciante para a formacéo de qualquer aluno,
pois proporciona oportunidades de aplicacdo dos conhecimentos teoricos adquiridos

durante a formacdo académica em ambientes profissionais e empresariais.

A escolha da empresa Cleanwatts como entidade surgiu por sugestdo do orientador,
devido a cultura empresarial e forte ligacdo que a empresa se orgulha de manter com o
meio académico, assim como a localizacdo geografica da sua subsidiaria Virtual Power

Solutions, localizada em Coimbra.

Da parte da empresa Cleanwatts, devido a sua historia recente de rebranding e
restruturacdo, o processo de vendas carecia de controlo e monitorizacdo mais eficiente
por parte da administracdo. Os processos comerciais sao capazes de gerar enormes
quantidades de dados, dados esses que podem ser tratados e analisados com o intuito de
gerar conhecimento e auxilio & gestdo. Consequentemente, nasce o objetivo principal da
realizacdo deste estagio curricular em, através da utilizacdo de uma ferramenta de
Business Intelligence, analisar os dados do processo de vendas, e, com recurso a
indicadores de desempenho selecionados e criados pelo aluno, implementar dashboards
que permitam analisar e retirar conclusées (conhecimento) associados ao funil de vendas
da empresa. A criacdo destes dashboards tém como objetivo informar os vendedores
quais as oportunidades que tém abertas e quais necessitam de atualizacdo, assim como

transmitir a direcdo da empresa conhecimento sobre 0 que se passa na sua organizacao.

1.2 Estrutura do documento

O préximo capitulo do presente relatdrio foca-se na revisao da literatura de varios temas
primordiais tanto no decorrer do estagio, como ligados intrinsecamente a empresa
Cleanwatts. Antes de apresentar a empresa, € necessario entender o contexto energético

atual portugués, com o designio de entender o motivo da criacdo e importancia dos seus
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produtos e servigos. Desse modo, a revisdo da literatura é iniciada precisamente por esse
tema, seguido da explicacdo de um servico que a Cleanwatts dispde, as comunidades de
energia renovaveis. No capitulo da revisdo de literatura sdo também contextualizados,
através da apresentacdo dos seus conceitos, 0 marketing e, em particular, 0 marketing
digital, assim como o inbound marketing e o funil de vendas, conceitos necessarios de
interiorizar durante o decorrer do estagio curricular. Ainda na revisdo de literatura, sdo
definidos brevemente alguns conceitos relacionados as tecnologias e sistemas de

informacao com que o aluno teve contacto durante o periodo de estagio.

No capitulo encontra-se a Apresentacdo da entidade de Acolhimento e atividades
desenvolvidas. Ai, sdo apresentadas as empresas Cleanwatts e Virtual Power Solutions,
0S seus principais produtos, os seus principais clientes e uma reflexdo sobre a perspetiva
futura da empresa com base na visdo do aluno. Neste capitulo descrevem-se igualmente
as atividades desenvolvidas durante o estdgio, comegando por uma apresentacdo da
metodologia utilizada, seguido de um diagndstico de como a empresa se encontrava nesse
momento no que respeita a ferramentas de gestdo da informacao e no acompanhamento
de indicadores-chave de desempenho (“as is”). De seguida sdo apresentados o0s
procederes relativos a elaboracdo do dashboard de marketing, desde o seu planeamento
a execucdo e descricdo das acdes desenvolvidas. Seguidamente, sdo apresentados 0s dois
dashboards de vendas, os seus planeamentos e as a¢6es de desenvolvimento dos mesmos.
Por fim no mesmo capitulo, é exposta a avaliacdo e a especificacdo do conhecimento

adquirido pela empresa quanto aos projetos desenvolvidos.

No capitulo final sdo apresentadas as conclusfes, enumerando os principais contributos
da realizacdo do estagio curricular para a empresa, assim como, as limitacbes com que o
aluno se deparou para atingir os objetivos definidos. Posteriormente é exposta a visao do
aluno face a uma possivel continuacao dos projetos desenvolvidos no decorrer do estagio
curricular, por fim, nas consideracdes finais € expressa uma visdo prépria da
aprendizagem e as mais valias desta modalidade de componente ndo letiva para a

conclusdo do mestrado.
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2 Revisao da literatura

O presente capitulo apresenta uma revisdo da literatura relativa aos temas de maior
importancia para o contexto de realizacdo deste estagio. Na primeira sec¢éo € exposto o
contexto energético em que a empresa Cleanwatts se insere, ja que para a realizacdo do
estagio foi necessario compreender a empresa e 0s seus produtos, assim como o mercado
energético portugués. De seguida sdo expostos os topicos relacionados com as atividades
desenvolvidas no decorrer do estdgio curricular, descrevendo alguns conceitos

introdutorios de marketing e marketing digital.

Por fim, sdo apresentadas as defini¢cdes da fonte de informacéo trabalhada no decorrer do
estagio, o Enterprise Resource Planning (ERP), o processo de transformacéo de dados
em informac&o e conhecimento, os beneficios que o Business Intelligence (BI) presenteia
as organizacgdes, a relevancia da aplicacdo de Key Performance Indicator (KPI) e a

exposicdo da ferramenta de Bl utilizada, o Power BI.

2.1 Contextualizacdo do Setor Energético
2.1.1 Setor Energético Portugués

Nos ultimos anos, independentemente do contexto, seja ele politico, econdémico,
ambiental ou social, o setor energético portugués tem sido dominado por um tema:

Eficiéncia Energética.

O Governo da Republica Portuguesa (GRP) comprometeu-se, em 2016, a atingir a
neutralidade carbdnica das suas emissdes até ao final de 2050. Para a concretizacdo deste
designio foi desenvolvido o Roteiro para a Neutralidade Carbdnica 2050, que identifica
todos os setores econdmicos, as op¢des de politicas e medidas e trajetdria de reducdo de
emissdes para atingir a descarbonizagcdo em todos os setores da economia (GRP, 2019).

Foi também desenvolvido, com especial foco na década de 2021-2030, o Plano Nacional
Energia e Clima que, em articulacdo com os objetivos do Roteiro para a Neutralidade
Carbdnica 2050, estabelece metas para o horizonte 2030, rumo a um futuro neutro em
carbono (DGEG, 2019a). Este plano define nomeadamente “a redugdo das emissoes de
gases com efeito de estufa entre 45% e 55% face a 2005, a reducdo do consumo de
energia primaria em 35%, 0 aumento do peso das energias renovaveis no consumo final
bruto de energia para 47%, devendo o peso das renovaveis no setor dos transportes

atingir 20% " (Observatério da Energia et al., 2021). Outra prova dada mais recente, é a
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aprovacdo da Estratégia de Longo Prazo para a Renovacgéo dos Edificios que estabelece
objetivos para até 2050, com a meta de aumentar a poupanca de energia primaria (GRP,
2021b).

A eficiéncia energetica é também uma prioridade compreendida pelos cidadaos. De
acordo com o estudo desenvolvido pela EI Energia Independente em parceria com o 10
Sondea Market Research Institute, cerca de nove em cada dez pessoas dizem estar
preocupadas com o impacto ambiental da sua casa e 97% dos portugueses estdo abertos
ao consumo de energia através de fontes alternativas, tais como painéis solares (Pinto,
2021a).

A descarbonizagdo € uma area essencial da sustentabilidade e € um objetivo nacional que

deve envolver todos os cidadaos e empresas/entidades, sejam estas publicas ou privadas.

A transformacdo do setor energético esta centrada em trés pilares: a digitalizacao,
descentralizagdo e consequente descarbonizagédo, tornando a energia que consumimos

cada vez mais renovavel e sustentavel. (Observatdrio da Energia et al., 2021)

No entanto, existe ainda um longo percurso a decorrer nas proximas décadas para que 0S

objetivos definidos sejam cumpridos e as preocupacgdes dos cidaddos sejam satisfeitas.

De acordo com a Figura 1, os ultimos dados disponibilizados pelo Observatério de
Energia (OE), Direcdo Geral de Energia e Geologia (DGEG) e pela Agéncia para a
Energia (ADENE) evidenciam que existiu uma diminuicdo de cerca de 13% do total de
emissdes de CO2 entre 2009 e 2019, sendo de realcar que 5,4% dessa descida foi
conseguida em apenas um ano. Estes nimeros demonstram nédo s6 o longo caminho que
€ necessario ainda percorrer nas proximas décadas, mas também o resultado das medidas
aplicadas na década anterior, com resultados ja visiveis (Observatério da Energia et al.,
2021).

EMISSOES
TOTAIS (Mt COZ2e) 73,5 67.3 63,6

2009
2018
|

Figura 1- Emissdes de Gases com Efeito de Estufa

Fonte: Observatorio da Energia et al., (2021), p.19.
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Dois conceitos importantes a considerar no ambito energético sdo o de Energia Primaria
e 0 de Energia Final. A Energia Primaria pode ser definida como ‘“a energia disponivel
na natureza antes de ser convertida ou transformada ”. Ainda, “este tipo de energia pode
ser utilizado diretamente ou esta sujeito a transformacfes”, “engloba as fontes de
energia renovaveis e as ndo renovaveis ” e pode ter como exemplos “o carvao, o petroleo,
0 g4s natural, a radiagdo solar, a dgua ou o vento” (Cinergia, 2020). Para essa energia
ser consumida pelos utilizadores, sofre transformacdes e naturalmente perdas inerentes a

esses processos. Por exemplo, o petroleo que pode ser transformado em gasolina.

Segundo Cinergia (2020), a energia final pode ser definida como a energia tal como é
recebida e utilizada diretamente pelo consumidor ou cidaddo comum. Alguns dos seus
exemplos sdo 0 gasoleo ou a gasolina com que enchemos o deposito do automdvel, e a
eletricidade de baixa tensdo que chega aos eletrodomésticos nas nossas casas. Nalguns
casos, a energia primaria pode ser convertida diretamente em energia final, como
acontece, por exemplo, quando painéis solares convertem radiacdo solar em energia
térmica, uma energia final utilizada no aquecimento de agua. Um outro exemplo de
conversdo energética acontece quando “os residuos florestais sdo convertidos por

combustao numa lareira, em energia térmica final” (Cinergia, 2020).

Um dado que expressa o inicio da mudanca de paradigma dos consumidores e das
empresas € a evolucdo do consumo total de energia primaria, tal como é mostrada na
Figura 2. Segundo o Observatorio da Energia et al. (2021), o consumo total de energia

primaria em 2019 diminuiu em 6% face a 20009.
CONSUMO TOTAL DE ENERGIA PRIMARIA (ktep)

23 911 22 476 22 470

2009
2018

Figura 2 - Consumo total de energia primaria (ktep)
Fonte: Observatorio da Energia et al., (2021), p.22.
Na Figura 3 € possivel constatar um aumento da producdo de energia doméstica de 33%

no mesmo periodo. Analisando a Figura 2 e Figura 3, é possivel constatar que foi
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produzida mais energia local, neste caso doméstica, e que foi consumida menos energia
primaria.
PRODU(,‘.ﬁO DOMESTICA

PRODUCAO
DOMESTICA (ktep)
6 487 +1,1% face a 2018

g oo an
: ) A
m:) o o +33% Face a 2009

Figura 3 - Producao doméstica de energia

Fonte:Observatério da Energia et al., (2021), p.21.

DISTRIBUICAO DO CONSUMO DE ENERGIA PRIMARIA POR
FORMAS DE ENERGIA

CARVAO
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Figura 4 - Distribuicdo do consumo de energia primaria por formas de energia

2018
2019

Fonte: Observatério da Energia et al. (2021), p.23
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A Figura 4 remete para a distribuicdo do consumo de energia primaria por formas de
energia. Esta figura indica que a principal fonte de energia primaria do pais é o petroleo,
apesar de entre 2009 e 2019 o seu peso se ter reduzido cerca de 6% (Observatorio da
Energia et al., 2021). O carvao € outra das fontes de energia ndo renovavel e poluente
cujo peso no total do consumo de energia primaria diminuiu significativamente para mais
de metade no espago de 10 anos. O gas natural apresentou um aumento e é considerado
como o mais limpo dos combustiveis fosseis (Nascimento, 2021). No entanto, este
aumento vai contra as metas ja referidas de descarbonizacdo de 2050, pelo que o seu
significativo consumo é apontado como uma solugéo a curto prazo (Cardial, 2019). Por
fim, as energias renovaveis apresentaram uma subida de quase 7% entre 2009 e 2019.

Outro dado importante que motiva a procura da tdo falada eficiéncia energética, por
cidaddos e empresas/entidades, é o preco da energia. De acordo com os dados da Figura
5, 0 preco da eletricidade para o consumo doméstico, em 2020, subiu 30,9% face a 2010,

e no mesmo periodo o pre¢o subiu 40% para o consumo industrial.

DOMESTICO
(BANDA DC) (€/kwh) 0,217 0,213

2010
Dc
2019

AL

INDUSTRIA
(BANDA IC) (€/kWh) 0,141

0,097 D E 3,3% face a 2019

Figura 5 — Evolucdo do preco de Eletricidade

2010
2019

Fonte:Observatorio da Energia et al. (2021), p.36.

Esta subida perdurou pelo menos até outubro de 2021, momento em que 0 preco da
eletricidade atingiu o prego recorde de 228 €/ MWh. Segundo Prado (2021), “o elevado
preco do gas natural leva as elétricas que operam centrais de ciclo combinadas
alimentadas a gas a cobrar mais pela sua eletricidade (tambem pressionadas, embora de

MeNor forma, pelo elevado custo das licengas de emissdo de dioxido de carbono)”.



Relatdrio de Estagio na empresa Cleanwatts, Lda. | Sérgio Paulo

2.1.2 Comunidades de Energia Renovavel

A situacdo atual do setor energético portugués, os precos elevados e a crescente
preocupacdo com a descarbonizagdo energética, tem levado ao incentivo do uso de fontes
de energia renovavel e promog¢do do autoconsumo. Com o objetivo de cumprir as metas
ambientais definidas para o pais, Portugal tem promulgado novos regimes juridicos, com
0 objetivo de descentralizar a producéo de energia e incentivar a producao renovavel. A
criacdo de legislacdo que define o estatuto e conceito de autoconsumo e comunidades de

energia renovavel contribui nesse mesmo objetivo (Figueiredo, 2021).

O conceito de autoconsumo é definido no Decreto-lei 162/2019 Artigo 2° alinea d) como
“o consumo assegurado por energia elétrica produzida por Unidades de Produg¢do para
Autoconsumo (UPAC) e realizado por um ou mais autoconsumidores de energia
renovavel;” (Diario da Republica, 2019). O autoconsumo pode ser realizado

individualmente ou coletivamente.

Um autoconsumidor individual € um consumidor final que produz energia renovavel para
consumo proprio e que pode armazenar ou vender eletricidade com origem renovavel de
producdo propria, sendo que, no caso ndo doméstico, estas atividades ndo podem
corresponder a sua principal atividade comercial ou profissional (Diario da Republica,
2019). A Figura 6 ilustra um exemplo de autoconsumo individual ligado a Rede Elétrica
de Servico Publico (RESP).

Autoconsumo individual

Legenda:

B Contador Autoconsumo
B Contador Producdo total

? - RESP
Rede interna (particular)

Figura 6 - Exemplo de Autoconsumo Individual

Fonte: DGEG (2019c)
Por sua vez, um autoconsumidor coletivo representa um grupo de pelo menos dois
autoconsumidores organizados que usufruem da mesma unidade de producdo para o

autoconsumo, quando se verifica proximidade geografica e elétrica. Podem proceder a
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esta atividade autoconsumidores situados no mesmo edificio, zona de apartamentos ou de
moradias de vizinhanga proxima, unidades industriais, comerciais ou agricolas, e demais

infraestruturas localizadas numa area delimitada (Diario da Republica, 2019).

gooooooon
‘ " Legenda:
E = B Contador Consumo
- ¥ Contador Autoconsumo
B Contador Producgdo total
=== . RESP
= Rede interna (particular)

Figura 7- Exemplo de Autoconsumo Coletivo

Fonte: DGEG (2019c)

Na Figura 7 (DGEG, 2019b) esta representada uma instalacdo de autoconsumo coletivo
num edificio de apartamentos com recurso a instalagdo, no topo do edificio, de uma

unidade de producéo para autoconsumo fotovoltaica (Figueiredo, 2021).

O conceito de comunidade de energia inclui dois tipos de abordagens, Comunidade de
Energia Renovavel (CER) e Comunidade de Cidadaos para a Energia (CCE). “O conceito
de Comunidade de Energia Renovavel tem a sua génese em ambientes diversos, que por
intervencdo de varios fatores como, por exemplo, pressfes sociais, ecolégicas ou
econdmicas, ocorre uma iniciativa por parte dos constituintes da comunidade para

inovar no local em que se inserem” (Cachinho, 2017, p. 15).

Estas comunidades apresentam como objetivo principal proporcionar beneficios
ambientais econdmicos ou sociais, aos seus membros, acionistas ou as localidades onde
operam e ndo geram lucros financeiros. Uma CER coopera em todas as fontes de energias

renovaveis e tem adesdo limitada (DGEG, 2019c).

Como definido no Decreto-Lei 162/2019, 2019-10-25 - DRE, CER é uma pessoa coletiva
com ou sem fins lucrativos, com base numa adeséo aberta e voluntaria dos seus membros,
sOcios ou acionistas, os quais podem ser desde consumidores finais nas suas habitacdes
até instituicdes autarquicas locais e pequenas e médias empresas. Estes consumidores

podem fazer parte da comunidade desde que estejam localizados na proximidade das

9
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unidades de producéo, sendo este conceito de proximidade algo vago, ndo sendo definida
nenhuma distancia elétrica nem geogréfica (Figueiredo, 2021).

Por outro lado, uma Comunidade de Cidaddos para a Energia, apesar de deter uma
definicdo semelhante, e 0 mesmo objetivo que uma CER, tem aspetos diferenciadores.
N&o contém qualquer limitacdo geogréafica nem limitagcdo de adesdo, e, ao contrario de
uma CER, onde existe cooperacao de todas as fontes de energia renovavel, numa CCE
apenas se considera a eletricidade, independentemente da sua fonte ser renovavel ou ndo
(DGEG, 2019c).

Sdo bastantes as semelhancas entre o modelo de Autoconsumo Coletivo e o de
Comunidade de Energia Renovével, visto que em ambos os modelos existem varios
autoconsumidores em proximidade, ligados a mesma unidade de producdo de
autoconsumo. As diferencas residem na organizacdo dos modelos, enguanto que no
Autoconsumo coletivo a gestdo é efetuada pelo conjunto dos autoconsumidores, nas CER
essa gestdo € efetuada por uma pessoa coletiva, constituida pelos membros dessa mesma
comunidade integrando outros participantes no autoconsumo (Figueiredo, 2021). Na
Figura 8 € possivel constatar um exemplo de comunidade de energia renovavel ligado a

uma rede de baixa tensao.

o, /i llll'lllll

Legenda:
Contador Consumo
Contador Autoconsumo
Contador Producdo total

Contador Armazenamento
2 | = RESP

' Rede interna (particular)
RDBT

HEEm

| . B

Figura 8 - Exemplo de Comunidade de Energia Renovéavel

Fonte: DGEG (2019C)
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2.2 Marketing

Marketing € um termo bastante abrangente, consequentemente existe uma vasta variedade
de possibilidades para o definir. Para Kotler & Levy (1969), “o marketing envolve o
desenvolvimento de produtos, fixacdo de precos, distribuicdo e comunicagdo; e nas
empresas mais progressivas, a atencdo constante as mudancas das necessidades dos
clientes e o desenvolvimento de novos produtos, com modificagdes dos produtos e
servicos para atender a essas necessidades”. Em 2017, a American Marketing
Association (AMA), corrobora esta premissa e acrescenta que marketing é “a atividade,
conjunto de instituicGes e processos para criar, comunicar, entregar e trocar ofertas que
tém valor para os consumidores, 0s Clientes, os parceiros e a sociedade em geral” (AMA,
2017).

2.2.1 Marketing Digital

O marketing digital tem como principal distingdo face ao marketing tradicional o facto
do seu recurso serem unicamente o das tecnologias digitais, o seu objetivo é alcangar e
converter leads em clientes e preserva-los. Existem distintas vantagens face ao marketing
tradicional (TODOR, 2016):

Eficiéncia de custos: 0 marketing digital, comparativamente ao marketing
tradicional tem um custo inferior e em muitos casos
0s websites conseguem gerar trafego sem qualquer

custo;

Interatividade: os utilizadores online podem escolher o inicio e

duracdo do contacto com a empresa ou organizacao;

Efeito de autonomia: a internet consegue expandir o alcance de mercado e
aumentar a eficacia operacional, peculiarmente em

pequenas e médias empresa;

Audiéncia Infinita: um website, por exemplo, pode alcancar o mundo
inteiro, mas se necessario, € possivel focar uma

campanha digital para atingir um publico especifico;

Duracao: a informagdo online esta permanentemente

disponivel;

11
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Utilizadores ativos: 0 conteudo online oferecido é disponibilizado aos
utilizadores de forma continua, € 0S mesmos tém o

poder de escolher o que querem ver;

Dialogo com/entre utilizadores: o marketing digital permite a colaboracdo entre 0s
utilizadores e é lhes dada a liberdade de expressar a

sua opinido sobre produtos e servicos;

Conteado pertinente: o marketing digital oferece praticamente conteudo
ilimitado e a eventualidade de atualizar 0 mesmo

quando necessario;

Facil mensuracao: as tecnologias digitais permitem facilmente medir o
impacto de uma campanha, face comparativamente

ao marketing tradicional,

Adaptavel: é facil adequar o contetdo online face ao feedback
dos utilizadores;

Personalizavel: ¢ possivel produzir campanhas que podem ser
personalizadas tendo em conta os perfis ou
comportamentos do consumidor e as suas

preferéncias pessoais.

Leads sdo pessoas que manifestaram interesse por algum tipo de produto ou servico de
uma empresa, tornando-se assim potenciais clientes. Como supracitado, o objetivo do
marketing digital € gerar e converter leads. O processo de geragdo de leads é a atividade
de criar oportunidades de negocio para a empresa através de recolha de dados de
potenciais clientes, sejam estes o nome, email, nimero de telefone, profissao ou outros

dados demogréaficos (Stenzel, 2018).

2.2.2 Inbound Marketing

O Inbound Marketing € um tipo especifico de marketing digital, que requer um
direcionamento cuidadoso do publico e uma comunicacdo personalizada por meio de
contetdo de alta qualidade (Patrutiu-Baltes, 2016). Ou seja, trata-se da criacdo de
conteddo atrativo e informativo em redes sociais e blogs, com a finalidade de atrair
potenciais clientes. Este tipo de marketing acontece em diferentes formatos, eis alguns

exemplos listados e explicados por Patrutiu-Baltes (2016):

12
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Emails — A probabilidade de um utilizador ler um email enviado por uma pessoa é maior
do que pelos enderegos de email “no-reply”, por isso, logo a partida, o conceito de
newsletters ndo alcanca todo seu potencial teoricamente possivel. No entanto, um titulo
chamativo pode capturar a atencéo do utilizador e persuadi-lo a abrir o email e clicar na
ligacdo dentro do mesmo, que o encaminhard para uma pagina com mais informacao que
o utilizador devera considerar Gtil. Se o oposto se verificar e o conteddo do email ndo
cativar a atencdo do possivel cliente, este podera anular a sua subscricdo da newsletter e
0 seu interesse pela empresa e crenca na satisfacdo das suas necessidades por parte da

mesma termina nesse momento.

Publicacbes de blog/website — Artigos publicados no website da empresa tém um papel
relevante na definicdo da imagem da organizacdo perante os potenciais clientes e até
mesmo perante a concorréncia. Caso a qualidade do contetdo num topico de interesse de
um atual ou possivel cliente, seja do agrado do leitor, o nivel de confianca e lealdade que
este apresenta pela empresa devera crescer. Caso o conteudo seja imprdprio e inefetivo,
este ird afetar negativamente a imagem da empresa. Por isso, 0s artigos publicados devem
ser cuidadosamente escritos e perseguir os interesses e necessidades da audiéncia do

website ou blog.

SEO (Search Engine Optimization) — As SEO ocupam uma posicdo relevante na
estratégia de promoc¢do digital, sendo que influenciam o posicionamento dos canais
digitais de uma empresa, como websites, blogs, perfis de redes sociais, etc, nos motores
de busca. As webpages devem ser otimizadas para aparecerem nos primeiros lugares nos

motores de busca, com o objetivo de alcangcarem maior visibilidade.

Display Advertising — Traduzido a letra como “mostrar publicidade”, o display
advertising consiste na transmissao visual da mensagem da empresa em websites
selecionados (anunciantes). Através de cookies (que sdo identificadores exclusivos de
cada utilizador online) os anunciantes podem selecionar automaticamente quais 0s
anuncios expostos a um determinado utilizador. As cookies permitem conceber uma visdo
detalhada de cada utilizador através da sua atividade online, e exibir publicidade
especifica de acordo com os dados recolhidos. Um dos exemplos mais comuns de
informacao recolhida é o endereco de IP, que disponibiliza a localizagcéo geografica do
utilizador. Essa informacdo pode ser ainda mais precisa se o utilizador, por exemplo,

utilizar um aparelho mével e o anunciante tiver permissao de acesso ao seu GPS.
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Redes Sociais — S8o ambientes especificos para o inbound marketing, em cujas
plataformas os interessados pelos servicos ou produtos das empresas podem ser
identificados e a comunicacdo pode ser personalizada de acordo com o tipo de audiéncia
e rede social. Neste caso o contetdo publicado nas redes sociais desempenha um papel
central, pois 0 sucesso ou fracasso da estratégia de marketing depende da sua qualidade.
Alguns exemplos de redes sociais sao Facebook, Linkedin, Twitter, Youtube, Pinterest ou

Instagram.

2.2.3 Funil de Vendas

O funil de vendas (também conhecido como funil de clientes, de marketing, de conversdo
ou marketing inbound) é uma teoria focada no consumidor, que ilustra as varias fases que
constituem uma compra. Em 1898, St EImo Lewis desenvolveu um modelo que mapeava
as quatro fases tedricas de uma compra, desde 0 momento em que o consumidor € atraido
por um produto ou marca, até ao momento de compra. Este modelo é tradicionalmente
conhecido como modelo AIDA (ver Figura 9) e é constituido por quatro fases: atencéo,
interesse, desejo e acdo (Doyle, 2011; Strong, 1925, p. 348, 349).

H 3
<— INTERESSE

&
N

Figura 9 - Modelo AIDA

Fonte: Ferreira (2021)

Varios autores acrescentaram e adaptaram as fases do modelo original. Sheldon (1911)
propds que estes quatro estados mentais séo suficientes para obter uma venda mas, mais
dois devem ser adicionados para o propdsito de business-building, nomeadamente

confianca e satisfacéo.
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Um exemplo atual de funil de vendas, ou metodologia inbound, é o presente na Figura
10, que apresenta uma adaptacgéo atual aos dias de hoje do modelo AIDA.

Metodologia Inbound

ATRAIR CONVERTER FECHAR ENCANTAR
@ g 0 Divulgadores
HubSppt

Figura 10 - Metodologia do Marketing inbound

Fonte: Hubspot (2020)

12 Fase: Atracdo

A primeira fase do processo cabe a “atragdo” e corresponde ao recrutamento de visitantes
para o website da empresa através de contetdo de qualidade e relevancia para o publico-
alvo. Este trafego angariado pode provir, entre outros, de blogs, palavras-chaves (através
de motores de busca) e redes sociais (Halligan, Shah;Brian, 2009; HubSpot, 2020).

22 Fase: Conversao

Nesta fase é pretendido que os visitantes sejam transformados em leads, ou seja, pretende-
se discriminar quais 0s visitantes que criaram interesse no produto ou servico. Esta
transformacdo pode acontecer através de formularios, calls-to-action e landing pages.
(HubSpot, 2020).

32 Fase: Fechar (Venda)

Apos a angariagao de leads, o proximo passo € a conversao das mesmas em oportunidades
e por fim a vendas. O processo de conversdo de leads em clientes depende bastante da
qualidade do lead, esta tem maior qualidade quanto maior for a probabilidade de se tornar
em cliente. Fatores como o numero de visitas ao website, o tipo de canal pelo qual a lead
contactou, nimero de cliques em calls-to-action e respostas a formularios sdo indicadores
da qualidade de uma lead (Halligan, Shah;Brian, 2009; HubSpot, 2020).

42 Fase: Encantar (Fidelizar)
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Apbés a venda, a empresa ndo deve considerar simplesmente o cliente como
“conquistado”. E importante que os clientes sejam acompanhados no pés-venda, com o
objetivo de estes se tornarem divulgadores ou promotores dos produtos e servi¢os da

empresa.
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2.3 Atuais Tecnologias e Sistemas de Informacao
2.3.1 Enterprise Resource Planning

E possivel analisar o conceito de ERP em multiplos prismas distintos (Klaus et al., 2000).
O primeiro é o ERP como um bem transacionavel, um produto sob a forma de software.
A segunda perspetiva é 0 ERP como um objetivo de mapear todos 0s processos e dados
de uma organizacgdo numa estrutura global integrada. O terceiro conceito de ERP, e mais
utilizado aquando associado aos sistemas de informacéo, € a possibilidade de o ver como

o0 elemento-chave de uma infraestrutura que entrega uma solucao a um negacio.

Para Hossain et al. (2003), os sistemas ERP séo um software para gestdo empresarial, que
englobam modulos capazes de suportar areas funcionais como o planeamento, a
producdo, as vendas, o marketing, a distribuicdo, a gestdo financeira, a contabilidade, a
gestdo de recursos humanos, a gestdo de projetos, a gestdo de stocks, 0s servigos e

manutencdo, 0s transportes e 0 e-business.

Os sistemas ERP e 0s seus sistemas antecessores foram satisfazendo muitas das
necessidades das organizacdes ao longo das Gltimas décadas (ver Figura 11). Na década
de 1960 o foco principal das organizacGes era produzir o maximo possivel, sem
considerar a procura exata (Basoglu et al., 2007). A origem dos sistemas que antecederam
0s ERP remonta a essa década, quando surgiram o0s ‘“Inventory Control Packages”,

sistemas orientados a gestdo e controlo de inventarios.

Na década seguinte, foram criados os sistemas Material Requirements Planning (MPR)
que envolviam principalmente o planeamento e gestdo dos inventéarios necessarios para a
producdo. Foi também na década de 1970 que foram lancados os primeiros sistemas de

contabilidade.

Seguindo esta linha de pensamento os Manufacturing Resources Planning (MRP 1)
foram lancados na década de 1980 com enfase em otimizar 0s processos produtivos ao

sincronizar a gestdo dos materiais com 0s requisitos a producéo.

Foi na década de 1990 que o termo ERP surge pela primeira vez, baseados nos MRP e
MREP Il, os sistemas ERP passam a integrar areas funcionais como producao, distribuicéo,
contabilidade, financgas, recursos humanos, gestdo de projetos, gestdo de inventarios,
servicos € manuten¢ao e transportes. No final da mesma década surgiram os “Extended
ERPs”, a grande novidade € que estes sistemas suportavam a possibilidade de expandir o

ERP com médulos e fungbes. Estes add-ons incluiam advanced planning and scheduling
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(APS), solucbes e-business como customer relationship management (CRM) e supply
chain management (SCM) (Rashid et al., 2002).

THE HISTORY OF ERP SYSTEMS

1970s 1990s
Material Requirements Enterprise Resource
Planning (MRP) Planning (ERP)

1960s 1980s 2000s
Inventory Contrel Manufacturing Extended ERP
Packages Resource Planning
(MRPII)
ABIS”

Figura 11 — A histdria dos sistemas ERP

Fonte: ABIS (2020)

A adocdo de sistemas ERP continua a ser uma forma de as organizagdes obterem
vantagens competitivas sobre seus concorrentes. Provavelmente por esse motivo, foi
possivel verificar que na Europa ha taxas crescentes de adocao de sistemas ERP. Em
2012, a taxa de adocdo rondava os 22%, subindo para 26% em 2013, 31% em 2014 e 36%
em 2015. A crescente ado¢do de ERP, sejam sistemas proprietarios ou de codigo aberto,
implementados tanto em grandes como em pequenas ou médias empresas (PME),
continua a merecer investigacao pela sua relevancia. Se por um lado a adogédo de ERP é
maior nas grandes empresas, por outro representa uma grande oportunidade para as PME.
Em Portugal, o récio de adocdo de ERP em 2014 também diminuiu com a dimenséo da
empresa. As grandes empresas tiveram uma taxa de adocao de 90%, as médias empresas
em torno de 60% e as pequenas empresas registaram uma adog¢do ainda menor, perto de
35% (Belfo & Faria, 2019; Estébanez et al., 2012).

2.3.2 Dos dados a tomada de decisdo

Antes de definir o conceito de Business Intelligence é importante compreender o conceito
de dados e as principais diferencas entre informacéo e conhecimento. Dados (data) podem
ser considerados como a matéria prima, onde a informacdo € o dado processado e 0

conhecimento a informacdo interpretada (Hjorland, 2018). Segundo o WordNet Search:
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Data (2006) o conceito de data pode ser definido como “uma colegio de factos dos quais
conclusdes podem ser retiradas”. E necessério que exista uma quantidade consideravel de
dados para que estes possam ser objeto de estudo (Antonelli, 2010). Na Figura 12 a

recolha de dados ocupa a base da chamada piramide do conhecimento.

Em 1978, Le Moigne apresenta define informagdo como o objeto formatado criado
artificialmente pelo Homem a fim de representar um acontecimento percebido por ele no
mundo real, incluindo um conjunto de registos ou dados e um conjunto de relagdes entre
eles, que determinam o seu formato. A Figura 12 acrescenta que a informacéo é o

processamento dos dados de modo que estes sejam significativos.

Information

Experience
Figura 12: Wisdom Pyramid
Fonte: Vaes (2013)
O conhecimento baseia-se em contextualizagdo, organizacdo e padronizacdo da
informacdo. Consiste numa combinacdo de instintos, ideias, regras e procedimentos que

guiam acdes e tomadas de decisdo (Antonelli, 2010).

No ultimo andar da piramide esta a sabedoria, momento em que a tomada de decisdo
acontece, neste processo sdo escolhidas algumas ou uma so, entre muitas alternativas,

para as acdes serem realizadas (Antonelli, 2010).
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Estipulam-se assim duas formas principais de obter o conhecimento que auxilia a tomada
de deciséo: “a forma passiva, onde se enfatizam os critérios de andlise seguidos pelos
agentes decisivos, e, em alternativa, é sugerido que se utilizem determinadas ferramentas
e modelos de andlise de dados que, de forma ativa, sdo aplicados aos mesmos para esse
fim” (Pinheiro, 2020, p. 8).

2.3.3 Business Intelligence

Business Intelligence (BI) sdo um conjunto de tecnologias empresariais de suporte a
decisdo, com o objetivo de permitir que os seus utilizadores possam analisar e tomar
melhor e mais rapidamente decisdes (Chaudhuri et al., 2011). O Business Intelligence é
um processo de recolha, tratamento, analise e utilizacdo de informacdo estratégica para
as organizacGes (Habul & Pilav-Velic, 2010). Os sistemas de Business Intelligence
permitem que as empresas construam ‘“conhecimento sobre o comportamento dos seus
clientes e outras entidades externas com que interagem”. O Bl permite ainda “construir

conhecimento relativo ao funcionamento interno da empresa” (Yasmina & Ramos, 2002).

O termo Business Intelligence ficou popularmente conhecido na década de 1990, quando
Howard Dresner, ainda em 1989, criou um termo abrangente para descrever o BI: “uma
ampla categoria de software e solucGes para recolher, consolidar, analisar e fornecer
acesso aos dados de uma forma que permita aos utilizadores empresariais tomarem

melhores decisdes de negocio” (Power, 2007).

Os sistemas de Bl sdo responsaveis pela transcricdo de dados em informacdo e
conhecimento (ver Figura 12 e Figura 13) e por criar ambiente propicio a criagcdo do

pensamento estratégico e a uma tomada de decisdo eficaz (Olszak & Ziemba, 2007).

Antes de implementar um sistema de Bl em qualquer organizacdo, € importante
identificar as necessidades e 0s objetivos a atingir nessa mesma empresa, de forma a
conseguir encontrar um sistema que providencie ferramentas e solucdes alinhadas com
esse fim (Pinheiro, 2020).
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Business processes
Decision making processes
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Figura 13 — Decision making processes

Fonte: Olszak & Ziemba (2007)

Os componentes de um sistema de Bl dividem-se em diferentes niveis (ver Figura 14), a
arquitetura em camadas facilita a identificacdo e tecnologias necessarias para concretizar
sistemas de Bl (Costa & Santos, 2012). O primeiro nivel contém aplicacdes de suporte ao
processo Extracdo, Transformacdo e Carregamento, conhecido em inglés pela sigla
ETL (Extract, Transform, Load). Este processo relune dados de varias fontes,
possivelmente distintas, e reine-os num local central (Zhao, 2017). Alguns exemplos de

fontes sdo folhas de calculo e o sistema ERP.

O segundo nivel, corresponde a Data Warehouse, o qual corresponde ao local onde os
dados ficam alojados no sistema de Bl, apos serem extraidos. A data warehouse é
organizada em tabelas de factos, que registam as ocorréncias e as medidas a analisar, e
tabelas de dimensdes que caracterizam essas ocorréncias, permitindo agrupar, filtrar e
classificar (Kimball & Ross, 2002).

A penaltima camada superior apresenta o ambiente de servidores mid-tier, onde é
possivel trabalhar os dados acedendo ao Data Warehouse (Costa & Santos, 2012). O
servidor OLAP (sigla proveniente do inglés OnLine Analytical Processing) é uma
tecnologia utilizada para organizar grandes bases de dados e suportar o Bl. Os bancos de
dados OLAP séo divididos em um ou mais cubos, o0 que permite, examinar a informacéo

sob diferentes perspetivas (Microsoft, 2021).
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Figura 14 - Arquitetura de um sistema-padréo de Bl

Fonte: Han et al. (2012); Pinheiro (2020)

As ferramentas de analise/ front-End possibilitam o acesso e a manipulagdo da
informacdo através das quais 0s gestores executam tarefas de Bl, para acompanhar o
desempenho do negdcio utilizando ferramentas como dashboards e consultas ad-hoc. As
aplicacdes front-end traduzem o acesso aos dados de forma simples e atrativa e sdo nestas
que se encontram os key performance indicators (KPI) que permitem avaliar o estado da
empresa e 0 curso da acdo face aos objetivos da organizacdo. A informacdo que os KPI

fornecem é essencial para o processo de tomada de decisdo. (Costa & Santos, 2012).

2.3.4 Key performance indicators

Os Key Performance Indicators (KPI), ou indicadores chave de desempenho, séo
elementos essenciais para a relevancia e efetividade de ferramentas de Bl no auxilio de
tomada de decisdo. Um KPI é um indicador focado nos aspetos do desempenho
organizacional que sdo mais criticos para o sucesso atual e futuro de uma organizagédo
(Parmenter, 2019).
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ApOs uma organizacdo apresentar um objetivo definido e identificar todas as partes
interessadas, é necessario um método de mensurar o progresso desses objetivos. Os KPIs
sdo um conjunto de medidas focadas nos aspetos de performance organizacional que se

revelam decisivas para o atual e futuro sucesso da organizacdo (Machado, 2014).

2.3.5 Dashboards

Um dashboard é uma exibicdo visual das informagdes mais importantes e necessarias
para atingir um ou mais objetivos; consolidado e organizado num unico painel para que

as informagdes possam ser monitorizadas rapidamente (Few, 2007).

Os dashboards sdo concebidos para que 0s gestores e 0s responsaveis das organizagdes
possam aceder de forma facil, imediata e sistematica, a informacao mais relevante sobre

0 desempenho organizacional (Vieira et al., 2018)

Segundo Asiegbu et al., (2012) existem trés tipos de dashboards. Os dashboards
operacionais, que sdo utilizados principalmente para monitorizar atividades do dia-a-dia
da empresa que precisam de acompanhamento em tempo real, para que seja possivel
detetar situacGes anomalas o mais depressa possivel. Existem dashboards analiticos, que
comparam o desempenho real do departamento com o desempenho esperado ou com
resultados do ultimo periodo. Permitem também a visualizacdo dos dados segundo varios
niveis de detalhe, tornando assim possivel a realizacdo de uma anélise geral da empresa,
ou uma andlise minuciosa. Por fim, os dashboards estratégicos permitem monitorizar a
evolucdo da empresa relativamente aos objetivos definidos. Normalmente este tipo de
dashboard é utilizado por um gestor da empresa com a inten¢do de controlar os objetivos

definidos, ou definir novos objetivos (Vieira et al., 2018).

2.3.6 Power Bl

O mercado de solucBes de Bl é disputado por diferentes empresas que disponibilizam
produtos, servicos e solucbes para organizacdes que queiram, através da tecnologia,
suporte na tomada de decisdo. A Figura 15 representa 0 quadrante magico da Gartner
para plataformas de Bl e Analytics, o qual permite posicionar um vasto leque de solucoes
Bl, desenvolvidas tanto por start-ups como por grandes empresas de tecnologicas. Quanto
mais a direita estiver posicionada uma empresa maior € a sua “completeness of vision”,
termo que reflete a inovacdo do produto, se este impulsiona ou segue o0 mercado, e se a

sua visdo de como o mercado se desenvolvera corresponde a perspetiva da Gartner. Por
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outro lado, quando mais acima se encontrar uma empresa maior ¢ a sua “ability to
execute”, termo que resume fatores como a viabilidade financeira do fornecedor,
capacidade de resposta do mercado, desenvolvimento do produto, canais de vendas e base
de clientes (Drew & Cordin, 2019). O mais bem posicionado em ambos 0s eixos é a
Microsoft, e o seu produto € o Power Bl. Este software tem um enorme alcance de
mercado gragas ao Microsoft Office e oferece uma variedade de solugGes abrangentes e

visionarias (Richardson et al., 2021).
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Figura 15- Quadrante magico da Gartner para plataformas de Bl e Analytics

Fonte:Gartner (2021)

Segundo a Microsoft, o Power Bl é um conjunto de servi¢cos de software, aplicacdes e
conectores que cooperam de forma integrada para transformar as origens de dados néo
relacionadas em informagGes correntes, visualmente envolventes e intuitivas que

sustentam o processo de toma de decisoes.
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O Power BI utiliza o Data Analysis Expressions (DAX), que é uma linguagem de
programacéo, utilizada para criar colunas, medidas e tabelas personalizadas, usando uma
coletanea de fungdes operadores e constantes que podem ser usadas como formula, ou

expressao, para calcular e apresentar um ou mais valores (Microsoft Docs, 2021).
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3 Apresentacdo da entidade de Acolhimento e atividades
desenvolvidas

3.1 Apresentacgao da Cleanwatts e Virtual Power Solutions

A Cleanwatts (ver logétipo na Figura 16) € uma empresa tecnoldgica cuja principal
missao é encontrar solucBes de otimizacdo energética, fornecendo solucdes de gestdo
ativa do consumo de energia, em tempo real. E inexequivel ainda descrever a Cleanwatts
sem falar da sua subsidiaria, a Virtual Power Solutions, S.A., ou simplesmente VPS
(Cleanwatts, 2021).

cleanwatts

Figura 16 - Logétipo Cleanwatts
Fonte: Cleanwatts.energy

A VPS surgiu em novembro de 2014 (ver Figura 17), nasceu da fuséo entre a ISA Energy
(spin-off da ISA - Intelligent Sensing Anywhere), e a Stor Generation, agregando a
experiéncia e tecnologia de ambas, com o objetivo de garantir servicos e solucbes de

eficiéncia energética, tanto a pessoas singulares, como a empresas e servigos publicos.

O foco principal da subsidiaria é desenvolver produtos e servicos para residéncias e
empresas que possibilitem a monitorizacdo e o controlo remoto, com o objetivo de evoluir
para um cenario de eficiéncia energética inteligente. Ao facilitar a gestdo energética, 0s

seus produtos conduzem a uma redugédo de custos e um aumento de poupanca.

A VPS baseia 0s seus produtos/servigos no seu conhecimento e experiéncia sobre a
Internet of Things (loT), ao criar solugbes de hardware e software, plataformas de
comunicacdo M2M baseadas na Cloud (plataforma de armazenamento de dados online)
e servicos moveis para aplicagdes com foco no mercado residencial e em cidades
inteligentes. Processando inumeros dados valiosos para os seus clientes, que serdo
disponibilizados ap6s tratamento e analise, quer automaticamente, quer por equipas

técnicas especializadas.

26



Relatdrio de Estagio na empresa Cleanwatts, Lda. | Sérgio Paulo

No ano em que surgiu, a VPS langou-se no mercado com 0 seu primeiro o0 seu primeiro

produto, o Cloogy.

Em 2016 a VVPS langou o seu primeiro produto direcionado a empresas de média e grande

dimensdo, o Kisense.
Dois anos depois em 2019, a VPS apresenta o seu terceiro produto, o Kiplo.

Em 2020, em plena pandemia, nasce a Cleanwatts, resultado da fusdo da Virtual Power

Solutions com varias start-ups de energia limpa no Brasil e Reino Unido.

“Embora recém-criada, a Cleanwatts beneficia da larga experiéncia da VPS, operando,
""com sucesso”, um portefélio de mais de dois mil locais, "monitorizando, otimizando e
gerindo mais de dois terawatts/hora de energia para uma ampla carteira de clientes”,
que vai desde empresas de média a grande dimensdo, como bancos, industrias varias,

hotéis e aeroportos internacionais na Europa e no Brasil.” (Pinto, 2021b)

Em maio de 2021 a Cleanwatts iniciou uma campanha inovadora a nivel mundial, a
“Revolucdo da Energia Limpa”, um modelo de negdcio que proporciona a empresas,
condominios e consumidores residenciais a possibilidade de aceder a energia limpa, local
e barata, deixando de depender das atuais empresas fornecedoras de eletricidade do

mercado. (Ambiente Magazine, 2021)
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Figura 17 - Linha do tempo da Cleanwatts e lancamento dos seus produtos/servigos principais

Em agosto a Cleanwatts assumiu a lideranca na implementacao da primeira comunidade
de energia em Portugal, em parceria com a Santa Casa da Misericordia de Miranda do
Douro (GRP, 2021a). E o primeiro projeto de mais de 100 comunidades que a Cleanwatts
pretende implementar em Portugal nos proximos meses, possibilitado gracas ao sistema

operativo para comunidades de energia, o Kiplo. (SmartPlanet, 2021)
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3.1.1 Principais produtos e servicos

Os principais produtos e da Cleanwatts sdo o Cloogy, o Kisense e o Kiplo.

Figura 18 - Logétipo do Cloogy

O Cloogy é produto que fornece recursos de analise, monitorizacéo e controlo energético

a residéncias e pequenos escritorios. A Figura 18 apresenta o logétipo do Cloogy.
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Figura 19 - Logétipo do Kisense

O Kisense é uma plataforma que fornece e analisa dados de consumo energético em tempo
real, disponibilizando informacdes vitais de modo que a tomada de decisdes relativas a

gestdo energética seja facil e executada com rapidez. A Figura 19 apresenta o logétipo do

KIplOvy

O Kiplo é a primeira plataforma Virtual Power Plant no mercado. Esta plataforma

Kisense.

Figura 20 - Logotipo do Kiplo
providencia solu¢Bes tanto para um unico edificio como para grandes redes de

distribuicdo de energia, o Kiplo utiliza dados granulares em tempo real, fornecendo

otimizacdo continua da rede conectada. A Figura 20 apresenta o logétipo do Kiplo.
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3.1.2 Principais clientes

A Cleanwatts é distinguida com reconhecimento internacional, lidera varios projetos
desenvolvidos pela comissdo da Unido Europeia e tem mais de duas mil localizacGes de
clientes, entre os quais, aeroportos internacionais, bancos e empresas industriais (ver
Figura 21).

Covineiws z i o @ SUNON
. serons @ pESTANA & (&) Corby

A roroocrtos alp energia ot s ussees : distribuicdo
QN Heroportos @g P Da

Emu’ Millenniym o vue & Santander

@ POPULAR CINEMAS
producBo ~ NESTER E SIS AL 10
Figura 21 - Alguns clientes da Cleanwatts

Fonte: Cleanwatts Company Presentation (March 2021)

A taxa de retencdo de clientes é de 90%, com base em contratos de servico.

3.1.3 Perspetivas futuras

O futuro revela-se propicio a atividade da Cleanwatts, com a jornada global de reduzir as
emissdes de CO? (ver Figura 22) e aumento da preocupagio e dos efeitos das alteracdes
climaticas, produto dessas mesmas emissdes, cada vez mais existem medidas

governamentais e eventualidades de negdcio proveitosas para este tipo de empresas.

JOEBINENS,

Plan for Clean Energy Revolution and
Environmental Justice

European
Climate Law

Achieving Climate Newtraiity by 2050

.~

P =
WO )
UK announces stronger 2030 emissions
target, setting the bar for ambition summit

China pledges to become carbon neutral
before 2060

Figura 22 - Global journey to Net Zero by 2050 has begun...

Fonte: Cleanwatts Company Presentation (March 2021)

Para além disso, como referido na revisdo da literatura, o incremento do preco da

eletricidade e o aumento da procura da mesma, ndo apresentam estimativas de
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abrandamento nas proximas décadas, 0 que pode persuadir o cidaddo comum, também a

procurar alternativas.

3.2 Atividades desenvolvidas

Ao longo do periodo de contacto com a Cleanwatts, foram varias as atividades
desenvolvidas. Todo o estdgio curricular aconteceu em teletrabalho, sem horario de
trabalho fixo. Durante o percurso do estagio foram utilizadas diversas tecnologias, com
vista a atingir diversos objetivos que serdo explicados mais a frente. A Figura 23 apresenta
as principais ferramentas tecnologicas utilizadas, respetivamente o Microsoft Excel,
Microsoft Power Point, o ERP Microsoft Dynamics, a plataforma Wix, o Power BI, a

linguagem DAX, 0 Google Analytics 4 e o Adobe Photoshop, da esquerda para a direita.

Ny, Microsoft

V Dynamics 365

WiX

lj) Boax s

£ Power Bl

Figura 23 — Principais ferramentas tecnoldgicas utilizadas

No estagio foram desenvolvidos trés dashboards, sendo que um ndo foi finalizado. O
objetivo definido inicial do estagio era criar dois dashboards, o primeiro dedicado a
equipa de marketing, com os principais indicadores associados aos canais de marketing
digital da empresa, e um segundo que mostrasse 0s principais indicadores associados ao
funil de vendas da empresa, ambos em tempo real. No entanto, os planos foram alterados
durante o decorrer do estdgio, face as necessidades da empresa e limitacdes
posteriormente pormenorizadas. O dashboard destinado a equipa de marketing nao foi
concluido e foi priorizado o segundo dashboard destinado ao board, ou conselho de
administragcdo, com os dados comerciais e do funil de vendas da empresa. Foi ainda
desenvolvido um outro dashboard exclusivo para a equipa de vendas com 0s mesmos

dados, mas na perspetiva individual de cada membro da equipa comercial.
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3.2.1 Metodologia

A metodologia adotada durante o estagio curricular na realizacdo dos dashboard
assemelha-se a metodologia investigacdo-acdo, muito utilizada em ambientes acadéemicos
e de investigagdo de sistemas de informacdo. Esta metodologia produz resultados
relevantes, ja que surge tipicamente relacionada ao envolvimento do investigador na acéo
(observa e participa no caso em estudo), com o objetivo de contribuir para a resolucéo de
problemas imediatos (Baskerville, 1999; Cabaco, 2021).

Na sua definicdo mais comum, a metodologia investigacdo-acdo € um processo ciclico

dividido em cinco fases (Baskerville, 1999):

e Diagnéstico;

e Planeamento das acg0es;

e Execucdo das acgoes;

e Avaliacdo

e Especificagdo do conhecimento adquirido

Diagndstico

Especificacdo
do Planeamento
conhecimento das agoes
adquirido

2 _J

Avaliacio . Execucio das

acoes

Figura 24 - Fases da metodologia investigacdo agédo

Fonte: Baskerville (1999) adaptado por Cabago (2021)

A Figura 24 apresenta as fases da metodologia investigacdo-agdo e as suas interagoes.

3.2.2 Diagndstico

Nesta seccdo, apresenta-se uma descri¢do da situacdo geral da empresa tal como ela se
encontrava (“as is ’) anteriormente ao inicio do estagio curricular ou a qualquer atividade

que influenciasse a area descrita.
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Como supracitado na seccdo de descricdo da entidade acolhedora, a empresa Cleanwatts,
nasce do rebranding da VPS em 2020, e, como tal, € uma empresa recente e a sua aposta
no BI como suporte a decisdo ainda nao tinha “saido do papel”. Contextualizando
primeiramente a situacdo do marketing digital da organizacéo, os canais de comunicacao
utilizados no momento eram o Linkedin e o website/blog alojado na plataforma Wix.
Existia ainda uma pagina de Facebook e canal de Youtube, mas ambos desatualizados e

alusivos a Virtual Power Solutions.

Com a chegada a empresa, este ano, do Doutor José Queirds de Almeida, para a fungéo
de chief marketing officer, uma das necessidades destacadas era a de agregar toda a
informacdo dos canais de comunicacdo de marketing, num so local, de modo a reduzir o
tempo investido ao aceder a cada uma das diferentes plataformas citadas no paragrafo
anterior. Para além disso, os dados acedidos e KPI utilizados sdo limitados aos que essas
plataformas disponibilizam, o que, quando comparado as possibilidades e liberdade que
um sistema de BI proporciona, pode ser considerado uma desvantagem competitiva.

Para além do marketing digital, a &rea comercial da Cleanwatts apresentava caréncias
na gestdo dos seus dados, especialmente no que toca ao funil de vendas. A maioria dos
membros da equipa de vendas ndo utilizava o ERP da empresa (0 Microsoft Dynamics
365 on-premises) corretamente. Um grande niumero de oportunidades do ERP
encontravam-se desatualizadas e com informacéo errada ou incompleta. O Commercial
Excellence Manager da Cleanwatts, Rui Figueiredo, também recém-chegado a empresa
e responsavel por gerir e apresentar a informacdo do funil de vendas ao board
administrativo, ndo tinha conhecimento da situacao de grande parte das oportunidades da
empresa porque nao possuia uma ferramenta que lhe entregasse informacéo apropriada e
atualizada. Dai a necessidade urgente de criacdo de um dashboard que convertesse 0s
dados do ERP em informacdo, tanto para os vendedores saberem as oportunidades que
tém e que precisam de atualizacdo, como para a diregdo da empresa possuir conhecimento

sobre 0 que se passa na sua organizagao.

3.2.3 Dashboard Marketing Digital

O objetivo deste dashboard é exibir os principais KPI associados aos canais de marketing
digital da organizacao, entre eles o website da empresa, alojado na plataforma Wix, e as

redes sociais: Linkedin, Youtube e Facebook.
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3.2.3.1 Planeamento das ag0es

O planeamento de um projeto € essencial para o sucesso da sua implementacao, assim
sendo foi precisamente essa a primeira funcdo do estagio curricular, investigar exemplos
de dashboards de marketing digital e conceitos familiares a area, mais precisamente: KPI
de marketing digital business to business (B2B), quais as melhores praticas de marketing
no mercado em que a Cleanwatts se insere, as defini¢cbes de leads, benchmarks, SEO,
entre outros. Estes conceitos seriam importantes e utilizados no planeamento do
dashboard. Quanto as fases de desenvolvimento dos dashboard, ndo existiu planeamento
detalhado inicial. No entanto, ficou determinado que o primeiro passo seria importar e
replicar o dashboard da plataforma Wix, com os dados do website, para 0 Power Bl. A
importacdo dos dados dos restantes canais estaria dependente de outros fatores e

limitagGes que s6 poderiam ser atendidas mais tarde.

3.2.3.2 Execucdo das acOes

Apbs o planeamento e investigacao de preparacdo para o desenvolvimento do dashboard,

a execucao deste projeto foi iniciada no dia vinte cinco de margo de 2021.

Marco Abril Maio

11/mar|15/mar | 25/mar

Apresentacdes / Planeamento de tarefas

Investigacgdo sobre KPI e planeamento
Dashboard

Desenvolvimento Dashboard Marketing Digital

Investigagdo: integragao Wix e Power Bl

Implementagdo Google Analytics

Campanha "Revolugdo Energia Limpa"

Tabela 1 - Cronograma de etapas: Dashboard de Marketing Digital
A Tabela 1 apresenta o cronograma de etapas relativas ao desenvolvimento do Dashboard
de Marketing Digital.

3.2.3.2.1 Integragéo com a Wix

Como referenciado no planeamento, a primeira a¢do foi conceber uma “copia” do
dashboard disponivel na plataforma de analise disponibilizada pela Wix. A Figura 25
apresenta esse dashboard. Por uma questdo de confidencialidade, a informagéo

apresentada nesta figura, e em todas as relativas a dashboards, apresentam-se desfocadas.
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Visdo geral do trafego

Sessdes do site Visitantes unicos Duragdo média da sessao
- P

Sessdes ao longo do tempo

@ Periodo selecionado Periodo anterior

Ver relatério completo

Visitantes novos x recorrentes Sessoes por dispositivo

® Desktop
® Novo ——
Visitantes Unicos el Sessoes do site Mobile
Recorrente —
- ® Tablet
Ver relatorio completo Ver relatorio completo

Sessoes por Pais

Figura 25 — Exemplo da visdo geral do trafego: Analises e Performance da Wix

Principais fontes de trafego por
sessoes

Ver relatdrio completo

Principais paginas por sessoes

Ver relatorio completo
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Esta plataforma contém os seguintes KPI: sessfes do site, visitantes Unicos, duracdo
média de sessdo, principais fontes de trafego por sessdes, um gréfico que apresenta as
sessOes ao longo do tempo definido, comparacdo entre visitantes novos e visitantes
recorrentes, sessdes por tipo de dispositivo, principais paginas por sessées e um mapa do

mundo com a representacdo do nimero de sessdes por pais.

O processo ETL de integracdo do Wix com o Power Bl foi um dos principais desafios do
estagio curricular. A atualizacdo em tempo real do dashboard era um dos objetivos da
empresa. No entanto, apés varios workarounds, devido a limitacdes, tanto da Wix como
de conhecimentos por parte do aluno nesta fase, este desafio foi colocado em segundo
plano. Assim sendo, o processo ETL da Wix foi manual, sendo que para atualizar o
dashboard era necessario aceder ao painel de gestdo de websites da Wix, fazer o
download dos dados, e carrega-los no Power BI. O ficheiro descarregado da Wix continha

trinta e duas colunas, e cada linha acomoda os dados de um acesso ao website.

4 APPLIED STEPS

Origem

Mavigation

Cabecalhos Promovidos

Tipo Alterado

Colunas com Mome Mudado
7 Tipo Alterado

Figura 26 - Passos aplicados no Power Query - Dados Wix

Apbs carregar os dados no Power BI, foi necessario prepara-los para analise com a
ferramenta Power Query Editor. Neste caso, 0s passos concretizados (ver Figura 26)
foram: definig&o da origem dos dados, navegacao pelos dados, promoc¢éo dos cabecalhos
(necessario quando os cabecalhos das colunas ndo sdo detetados e aparecem como a
primeira linha de dados), tipo alterado (definir o tipo de dados das colunas nédo detetadas,
neste caso o Power Query ndo definiu como duracdo o tempo médio de duracdo na
pagina), colunas com nome mudado e outro tipo de coluna alterado (neste caso uma data

ndo detetada).
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Figura 27 - Aba website do dashboard de Marketing (1% Vers&o)
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Uma primeira versdo do dashboard foi disponibilizada no final do més de margo (ver
Figura 27). Segue-se a listagem dos KPI presentes:
e Visitas Unicas por dia

Na Tabela 2, visitas por dia, esta presente um grafico de colunas empilhadas, onde os

eixos séo os dias e o valor a contagem de linhas por cada dia.

Tabela 2 - Indicador Visitas Unicas por dia

Descricao: Contagem do nimero de visitas Unicas diarias.

Forma de

Calculo: Somatodrio do nimero de linhas separado por dia (eixo).

Elemento visual

de Power BI: Gréfico de colunas empilhadas.

e Principais sites de recomendacgao

A Tabela 3 representa os principais sites de recomendacéo. Trata-se de um treemap que
conta as linhas da base de dados (cada linha corresponde a uma visita) e agrupa-as pelo

tipo de site de recomendacéo que serviu como fonte de trafego para o website;

Tabela 3 - Principais sites de recomendacgédo

Contagem do numero de visitas discriminado por website de

Descricao: o

recomendacao.
Forma de , . . . . ~
Caleulo: Somatodrio do nimero de linhas por website de recomendacao.

Elemento visual

de Power Bl: Treemap

e Média de duragao de visita
A Tabela 3 exibe o calculo da média da duracao de sessao de todas as visitas. A medida
“duragdo média da sessdo”, devido a uma incompatibilidade no formato de hora entre a
base de dados da wix e o Power BI, foi alcancada e convertida através codigo em dax

presente na Tabela 4.
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Tabela 4 - Indicador Média de duragéo de visita

Representa o tempo média de duracdo de uma visita ao website,
Descrigao: desde o momento em que o utilizador entra no website, até ao
momento em que termina.

Forma de

Calculo: Média de todas as linhas da coluna “Dura¢dao média da sessao”

Elemento visual

de Power Bl: Cartdo

Cédigo em DAX: | = FORMAT(AVERAGE(wixtotal[Dura¢do média da sess3do (D)),
"HH:MM: SS")

e Retencido de visitantes

Na Tabela 5 verifica-se a retencdo de visitantes, que designa a percentagem e nimero, ao

cruzar o cursor no elemento visual, de novos visitantes e de visitantes regulares.

Tabela 5 - Indicador Retenc¢do de visitantes

Calculo, em percentagem, de novos visitantes e visitantes

Descrigao:

regulares.
Forma de Percentagem do numero de linhas que correspondem a visitantes
Calculo: regulares e percentagem do nimero de linhas que correspondem

a novos visitantes.

Elemento visual

de Power Bl: Pie Chart

3.2.3.2.2 Integragéo Google Analytics

Outro objetivo a ser implementado era a aplicagdo do Google Analytics para mensuragdo
do trafego do website Wix e SEO. Para esta tarefa existiu a supervisdo de Steve Costa,
representante da equipa de marketing, e foi o proprio a conectar o google analytics ao
wix, ja que ndo foi facultado ao acesso para tal. A aplicacdo foi bem-sucedida

inicialmente, e os dados surgiram na plataforma do Google Analytics.

Quanto ao processo ETL no Power Bl dos dados do google analytics houve
impedimentos. Utilizando o conector oficial de google analytics com Power BI, os dados
do website da Cleanwatts ndo eram mostrados, ao contrario dos outros websites aplicados

anteriormente no google analytics (ver Figura 28).
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Figura 28 - Conector Google Analytics ao Power Bl

Este problema permaneceu desde o dia 15 de abril até ao dia 20 do mesmo més e durante
este periodo houve uma pesquisa intensiva para resolver a questdo. O problema surgiu
derivado a nova versdo do Google Analytics, chamado de Google Analytics 4 (GA4). Esta
nova versdo desabilita automaticamente, ao conectar a um novo website, a opc¢éo

Universal Analytics Property, necessaria para o conector com o Power BI.
3.2.3.2.3 Campanha “Revoluc¢io Energia Limpa”

No més de maio a Cleanwatts langou a campanha “Revolug¢@o da Energia Limpa” cujo

logotipo se apresenta na Figura 29.
REVOLUGAC

LIMPA

cleanwatts

Figura 29 - Logotipo da campanha "Revolucéo Energia Limpa"

Fonte: Cleanwatts.energy

Foram definidas novas tarefas que anteciparam o langamento da campanha. As tarefas,

definidas por Steve Costa, foram as seguintes:
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1. Verificar se existe possibilidade de integracdo do mailchimp ao wix, ou seja, 0s
dados de quem preenche formulérios serem importados para mailing lists do
mailchimp.

2. Verificar a possibilidade do wix enviar resposta automatica quando alguém
preenche um formulério. Tem que existir a op¢éo unsubscribe.

3. Verificar se os formularios Wix cumprem o Regulamento Geral sobre a Protecao
de Dados (RGPD) e se existem indica¢des dos consentimentos dados por quem 0s
preenche.

4. Verificar se os dados de quem preenche os formulérios no Wix possam ser
importados para 0 CRM.

Quanto ao primeiro ponto a solugédo encontrou-se nas opgdes de integracdo de marketing

da plataforma Wix (ver Figura 30).

€

-4
Mailchimp Forms by MailMunch

Pop-ups e paginas de destino.
3.5 (149

Figura 30 - Integracdo de Mailchimp Forms da Wix

O segundo ponto foi solucionado identicamente gracas as funcionalidades da plataforma

Wix, mais precisamente as automagoes, encontradas no menu “Recursos de CRM”.

Quanto ao terceiro, o objetivo era descobrir se, no caso de o utilizador proceder a opc¢ao
de unsubscribe no mailchimp, este é removido da lista da Wix e da base de dados do ERP.
Todavia, este e 0 quarto quesito ndo conseguiriam ser resolvidos porque na circunstancia
em que foram apresentados estes problemas, ndo tinha sido facultado o acesso ao ERP.
Ainda assim, foi feita uma pesquisa sobre o RGPD na Unido Europeia, 0 que esta implica

€ 0 Necessario para a cumprir.

Quanto ao dashboard, outra tarefa solicitada foi a concecdo de uma aba exclusiva para a
campanha em questdo. A primeira métrica solicitada foi a taxa de converséo de individuos

gue preenchem o formulario, face aos utilizadores Unicos que visitam a landing page.
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Para aceder aos dados de respostas dos formularios foi necessario aceder a plataforma
Wix. Uma nova limitagéo foi o facto de estes dados néo se encontrarem na mesma base
de dados das visitas, ou seja, foi necessario fazer o download de uma folha de célculo
diferente, neste caso especifico, de trés folhas de calculo. Em suma, foi necessario fazer
o download da folha de célculo dos dados de trafego geral do website da cleanwatts, e
fazer o download das folhas de célculo, individualmente, de cada um dos trés tipos de
formulario da campanha “revolu¢édo energia limpa”, que sdo “Condominium”, “Business”
e “Home”. De seguida, efetuar o upload destes quatro ficheiros para o Power BI. Este

processo foi executado todas as vezes que foi pretendida a atualizagdo do dashboard.

Home Form ___
[8] Cendominium Form ool Business Form ColE

Cadigo posta Codigo postal

£ administrador do condorminia? Email

Email

——— Ja produz ou pretends produzi.

rvaci..

Ja produz ou pretends

Li = ac=ito a politica d= o= acsito @ politica de pr

ocalidade Loclidade
Mors
Morada dars
Mome Mome da empreza
Cual & o expaco utilizade/disp. Mome Qual & o espagp utilizado/dizp.
»  Oual & o espage wilizado/disp... Qual & o seu horario laboral ap...
* Collapse
* *
-
i
E Datas o .
1 ay
| Ciataz 1
] uitima data
1
—
* E Google Analytics CR
[B] wixtetal o

aminho da paging &

ontelde da campanha UTM O

Duracio média da =

E a primairz paging »
E a Lltima paginz visualizadz ...

Fontz da campanha UTK &

Figura 31 - Modelo de relagdes do dashboard de marketing digital

Ao carregar as novas folhas de célculo relativas as respostas dos formularios, foi
necessario, para cada uma, compor os seus dados no Power Query. Neste caso, para todas

as folhas, foi necessario promover os cabegalhos e alterar e definir varios tipos de dados.
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Apos a preparacdo dos dados foi essencial criar relagdes entre as véarias folhas de célculo,
ou seja, encontrar um dado que esteja presente em todas as tabelas e que permita
relaciona-las. A Figura 31 apresenta 0 modelo de relagdes do dashboard de marketing
digital, o dado utilizado para conectar todo o dashboard foram as datas, no caso dos trés
formulérios as datas de preenchimento dos mesmos, e no caso do trafego do website da
Wix, as datas de visita dos utilizadores.
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. @ Condominium @ Business @ Home
Caminha - o -
-

frevolucao-energiz-fimpa

Percentagem Condominium Percentagem Businass Percentagem Home

1% 5% %o
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Figura 32 - Dashboard de Marketing: Primeira versdo aba da campanha
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Na Figura 32 esta presente a primeira versao da aba exclusiva aos dados da campanha.

e Pagina de acesso do Utilizador (Caminho)

Comecando pelo filtro, presente no canto superior esquerdo, no dashboard chamado de
“caminho” (Tabela 6), estd presente apenas para filtrar os resultados dos restantes
elementos visuais. Como é possivel constatar na Figura 32, o “caminho” selecionado ¢ a
pagina da campanha “/revolucao-energia-limpa”, que assim filtra os resultados dos outros
elementos visuais para mostrar informacdo apenas dessa pagina. Este indicador somente
fez parte desta primeira versdo, tendo sido removido da versdo final, jA que essa

informac&o ja se encontrava nos outros elementos visuais.

Tabela 6 - Pagina de acesso do Utilizador (Caminho)

Descricao: Listagem de pdaginas acedidas pelos utilizadores.
Conteudo L . ) . .

. Pagina do website acedida pelo visitante
Filtrado:
Elemento
visual de Table
Power BI:

Quanto aos KPI presentes na Figura 32:

e Visitas Unicas da pagina (Sessoes do site)
O indicador da Tabela 7, divulga 0 nimero de visitas Unicas na pagina. Trata-se de um
card com a contagem dos visitantes Unicos. Nesta primeira versdo, o seu titulo no

dashboard ¢ “sessdes do site”.

Tabela 7 - Indicador Visitas Gnicas da pagina

Descricao: Contagem do nimero de visitantes Unicos da pagina da campanha.
Forma de L. . .
. Somatério de visitantes Unicos.
calculo:
Elemento
visual de Cartao
Power BI:

e Percentagem de respostas por tipo de formulario

O indicador (Tabela 8) presente no canto superior direito do dashboard (ver Figura 33),

apresenta a percentagem de respostas de cada formulario (home, business e
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conduminium), face ao total de respostas conseguidas. Este indicador ndo fez parte da

versao final.

Tabela 8 — Indicador Percentagem de respostas por tipo de formulario

- Percentagem de respostas de cada tipo de formulario face ao total

Descrigao: .
de respostas obtidas.

Forma de Divisdo entre o nimero de respostas de um tipo de formulario
calculo: especifico face ao total.
Elemento
visual de Stacked Column Chart
Power BI:

e Percentagem de sucesso por formulario Home, Business e Conduminium

Na Tabela 9, Tabela 10 e Tabela 11 s&o exibidas as percentagens de sucesso por tipo de

formulério, localizadas no fundo do dashboard. Para participar no formulério, o utilizador

tem de selecionar uma das opc¢des de servico em que esta interessado: Home, Business

ou Conduminium, visto que existem trés formularios diferentes. O calculo nestas trés

tabelas € a divisdo entre a contagem de respostas, Business, Home ou Conduminium, e 0

total de visitas Unicas da pagina da campanha.

Tabela 9 - Indicador Percentagem de sucesso por formulario Business

- Percentagem de utilizadores que acedeu a pagina da campanha e

Descrigao: L .
completou o formuldrio Business

Forma de Divisdo entre a contagem de respostas Business e o total de visitas

calculo: Unicas da pdagina da campanha.

Elemento

visual de Gauge

Power BI:
= (DIVIDE(

L COUNT('Business Form'[Email]
Cédigo em . .
DAX: ),(CALCULATE(COUNT(wixtotal[Visitantes
’ Unicos]),wixtotal[Caminho da péagina ()]="/revolucao-energia-

limpa")))

O calculo nestas trés tabelas € a divisao entre a contagem de respostas, Business, Home

ou Conduminium, e o total de visitas Unicas da pagina da campanha.
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Tabela 10 - Indicador Percentagem de sucesso por formulario Home

- Percentagem de utilizadores que acedeu a pagina da campanha e

Descrigao: L
completou o formuldrio Home

Forma de Divisdo entre a contagem de respostas Home e o total de visitas

calculo: Unicas da pdgina da campanha.

Elemento

visual de Gauge

Power BI:
= (DIVIDE(

codi - COUNT('Home Form'[Email]

odigo € ),(CALCULATE(COUNT (wixtotal[Visitantes

DAX: i . . . " :
Unicos]),wixtotal[Caminho da péagina ()]="/revolucao-energia-
limpa"))))

Tabela 11 - Indicador Percentagem de sucesso por formulario Condominio

- Percentagem de utilizadores que acedeu a pagina da campanha e
Descrigao: . .
completou o formuldrio Conduminium.
Forma de Divisdao entre a contagem de respostas Conduminium e o total de
calculo: visitas Unicas da pagina da campanha.
Elemento
visual de Gauge
Power BI:
Percentagem Conduminium = (
DIVIDE(
Cdédigo em COUNT('Conduminium Form'[Email]
DAX: ),(CALCULATE(COUNT(wixtotal[Visitantes
Unicos]),wixtotal[Caminho da péagina ()]="/revolucao-energia-
limpa"))))

3.2.3.2.4 Versao Final

A versao “final” do dashboard de marketing digital foi atualizada pela Gltima vez no dia
dezanove de maio. O dashboard nunca foi terminado, face ao surgimento de uma nova
necessidade prioritaria na empresa e consequentemente tarefa de estagio, a elaboracao

dos dashboards de vendas.

Esta versao final ¢ composta por trés abas: “Home Page”, “Website” e “Campanha”. Em
sequida, irdo ser apresentados o estado final de cada uma das abas, os seus KPI

implementados e ideias que ndo chegaram a ser colocadas em pratica.
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3.2.3.2.4.1 Home Page:

A home page desta dashboard, apresentada na Figura 33 foi arquitetada de modo a
oferecer informacédo sucinta, proveitosa e de analise o mais breve possivel. Na linha
superior 0 objetivo era colocar informacdo rapida sobre os canais de comunicacdo da
empresa. No que diz respeito ao website, as métricas a apresentar, planeadas até ao
momento, seriam a contagem total de visitas Unicas e o tempo medio de visita. Para o
Facebook as métricas planeadas eram o nimero total de likes (seguidores), a média de
likes por publicacao (engajamento) e a média de alcance por publicacdo. Para o Linkedin,
as métricas foram o nimero de conexdes e o alcance médio de publicacBes. E por fim
para o canal de Youtube, o nimero de subscritores, o nimero total de visualizacdes, e a
média de visualizag¢bes por video. Para o nivel inferior ainda ndo existia nenhuma ideia
em concreto, contudo o objetivo era criar uma métrica que avaliasse o desempenho geral
de todos os canais de comunicac¢do. Quanto ao mapa-mundo no canto inferior direito, a
ideia seria apresentar a localizacdo das visitas do website, 0 pais de origem dos seguidores

do Facebook e subscritores do Youtube, assim como as conexdes do LinkedIn.
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Website
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Figura 33 - Homepage Dashboard de Marketing
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3.2.3.2.4.2 Aba “Website”

Data Relativa: Data Absoluta: Ao

C\\vdeanwatts’ ' i =

No filters applied
rabout-us - [

&= =
Duragizsr:aéodia de
(= : uMhumllﬁM b JNWMJMMN - —

Count of Visitantes a Jrevolucao-energia-ii. [
Unicos fenergy-communities -
fcommercial-industrial -

pu— fcopia-energy-comm... -

0 500 1.000 1.500 2,000

@ The accuracy of your locations can be improved. Go to X
Location Type and learn more.

Figura 34 - Aba Website - Dashboard de Marketing Digital
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Para a aba website apresentada na Figura 34, quis-se replicar o dashboard disponibilizado
pela plataforma Wix. A diferenca entre esta versdo final e a primeira versao, supracitada
e examinada, é maioritariamente ao nivel de design, estética e organizacdo da informacao.
Foram também adicionados filtros e um novo indicador. Quanto aos filtros, foram

adicionados trés tipos de filtro que se apresentam em seguida.

e Data Relativa

O primeiro filtro, pertence a data relativa (Tabela 12), e possibilita filtrar a data
relativamente a0 momento de andlise. Na primeira dropdown list (ver Figura 35) é
possivel selecionar as opgdes “last”, “next” e “this”, assim podendo filtrar os resultados
para o passado, presente e futuro. Na textbox a direita € possivel inserir o nimero do
espaco temporal a definir na dropdown seguinte, a qual contém as opcdes: dias, semanas,

MeSeES € anos.

Data Relativa:

Figura 35 - Dropdown list de Data Relativa

Tabela 12 — Indicador Data Relativa

Descricao: Filtragem temporal dos elementos visuais da aba

Conteudo

\ Data de acesso ao website por parte do visitante
Filtrado:

Elemento visual

de Power Bl: Slicer (dropdown)

e Data Absoluta

O segundo filtro temporal presente nesta aba € o filtro “Data Absoluta” (Tabela 13). Este
filtro, ao contrario do primeiro, ndo esta associado ao momento de analise. O utilizador

pode selecionar qualquer espago de tempo.
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Tabela 13 - Filtro de Data Absoluta - Dashboard Marketing

Descricao: Filtragem temporal dos elementos visuais da aba
Conteudo .
. Datas de visita
Filtrado:
Elemento
visual de Slicer
Power Bl:

e Filtro por pais

O terceiro e Gltimo filtro presente na aba € o “filtrar por pais” (Tabela 14). Este filtro

permite ao utilizador visualizar os dados e selecionar o(s) pais(es) cuja informacao

pretende verificar.

Tabela 14 - Filtro por pais - Dashboard Marketing

Descricao:

Filtragem geografica dos elementos visuais da aba

Conteudo Filtrado: Localizagdo do visitante

Power Bl:

Elemento visual de

Slicer (dropdown)

e Visitantes Unicos

O Unico indicador chave adicionado nesta versdao foi a contagem de visitantes Gnicos

(Tabela 15).

Tabela 15 - Indicador Contagem Visitantes Unicos

Descricao: Contagem do numero de visitantes Unicos
Forma de , . , . ..

i Somatdrio do nimero visitantes Unicos
Calculo:

Elemento visual
de Power Bl:

Card

o1
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3.2.3.2.4.3 Aba “Campanha”

C\\'clea nwatts

Count of Visitantes tnicos

Campanha:
Revolugao Energia Limpa

Duragédo Média na pagina:

——

——‘

Tempo médio em hh/mm/ss

N° de Formulérios respondidos

@ Respostas Conduminium @ Respostas Business ® Respostas Home

Filtros:

Data: Y B3 -

Percentagem de respostas Home

0.00% 100,00%

Percentagem de Respostas Business

N W——
0.00% h - 100.00%

Percentagem de Respostas face ao numero de utilizadores Gnicos

ercentagem Conduminium rercentagem business
or i Cond [ 12 t B

Percentagem Home

Figura 36 - Aba "Campanha" do dashboard de Marketing

Percentagem de Respostas Conduminium

0.00% — 100,00%

Visitas por dia

Dia
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A aba campanha (ver Figura 36), como foi supramencionado, incluiu informagéo
exclusiva a campanha “Revolugdo Energia Limpa” da Cleanwatts. Esta aba foi
reorganizada e também ocorreu a adi¢do de novos indicadores face a primeira versdo, sao

eles:

e Numero de visitantes Unicos na pagina
O primeiro indicador acrescentado foi 0 nimero de visitantes Unicos na pégina (Tabela
16). Este indicador, representado na Figura 36, esta localizado a direita do logotipo da
Cleanwatts e permite ao utilizador saber o niUmero de pessoas que visitaram a pagina da

campanha.

Tabela 16 — Indicador Visitantes Unicos

Descrigao: Contagem do numero de visitantes Unicos
Forma de - . . .

. Somatdrio do nimero visitantes Unicos
Calculo:
Elemento
visual de Cartao
Power BI:

e Duragdo média de sessdo na pagina
A duracdo média de sessdo na pagina (Tabela 17) permite ao utilizador medir o tempo de
sessdo medio por utilizador na pagina da campanha.

Tabela 17 - Indicador Duragdo Média de Sessdo na pagina

Representa o tempo média de duragdao de uma visita ao website,
Descricao: desde o momento em que o utilizador entra no website, até ao
momento em que termina.

Forma de Média de todas as linhas da coluna “Dura¢do média da sessdo”
Calculo:

Elemento

visual de Cartao

Power BI:

e Numero de Formularios Respondidos

No canto superior direito encontra-se o elemento visual do indicador “namero de
formulérios respondidos™ (Tabela 18). Este indicador contém como eixo 0 espago de

tempo filtrado, e como valor, as respostas de cada um dos trés formularios.
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Tabela 18 - Indicador NUmero de formularios respondidos

Descricao: Evolucdo temporal do numero de respostas dos trés formuldrios
Forma de L. R -
. Somatério de respostas dos trés formularios.
Calculo:
Elemento
visual de Stacked Area Chart
Power BI:

e Percentagem de respostas face ao nimero de utilizadores tnicos
O indicador “percentagem de respostas face ao nimero de utilizadores Unicos” (Tabela
19) contem como eixo 0 espaco de tempo filtrado, e como valor a percentagem de
respostas, face ao nimero de visitantes, de cada um dos trés formularios. As formulas de
calculo da divisdo foram supracitadas na Tabela 9, Tabela 10 e Tabela 11.

Tabela 19 — Indicador de % de respostas face ao nimero de utilizadores Gnicos

Evolucdo temporal da percentagem de respostas dos trés
Descricao: formularios face ao nimero de visitas Unicas na pagina da
campanha.

Divisdo entre a contagem de respostas Business e o total de visitas
Unicas da pagina da campanha; Divisdo entre a contagem de

I(EZ(a?Ir:J?o(:je respostas Home e o total de visitas Unicas da pagina da campanha,
e divisdo entre a contagem de respostas Condominium e o total de
visitas Unicas da pagina da campanha.

Elemento

visual de Stacked Area Chart

Power BI:

Apbs exposicao dos indicadores presentes na aba, segue a listagem dos filtros presentes

na mesma.:

e Data Absoluta

O filtro de data (Tabela 20), colocado sob o titulo da campanha e visivel na Figura 36,
permite ao utilizador selecionar qualquer espaco de tempo para a sua analise.
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Tabela 20 - Filtro de Data, aba campanha

Descricao: Filtragem temporal dos elementos visuais da aba

Conteldo Datas de visita e datas de submissdo de resposta do formulario
Filtrado: (conectadas)

Elemento

visual de Slicer

Power BI:

O outro filtro presente ndo estd em nenhum elemento visual, mas sim no painel de filtros.

E um filtro na coluna “caminho da pagina”, que indica a pagina a que o utilizador acedeu.
Filters on this page

Caminho da pagina @ L]

is frevolucac-energia-limpa

Figura 37 - Painel de Filtros da aba campanha

No caso apresentado na Figura 37, o filtro esta ativo para a pégina da campanha

“Revolucao Energia Limpa”.

3.2.4 Dashboards de Vendas

Foram elaborados dois dashboards com base nas oportunidades e no funil de vendas da
empresa. O primeiro dashboard, destinado ao board administrativo, tinha como objetivo
principal expor o progresso semanal do funil de vendas da organizacdo, de modo a
proporcionar um melhor controlo e monitorizacdo da equipa comercial da Cleanwatts. O
segundo dashboard utiliza a estrutura do primeiro, mas é destinado aos elementos da
equipa comercial, com o objetivo de proporcionar a cada comercial a obtencdo de
informacdo detalhada sobre quais e o estado das suas oportunidades, algo que no ERP
ndo acontecia e conduzia, por exemplo, ao esquecimento das proprias oportunidades por

parte dos seus criadores.

A empresa Cleanwatts ja possuia um método de conversdo dos dados provenientes do
ERP em conhecimento. Estes dados eram extraidos do ERP no formato de folhas de
calculo e, posteriormente, calculados os indicadores de desempenho através do programa
Excel. Porém, este processo era confuso e demorado. Além do mais, as folhas de calculo

ndo representavam o melhor método de apresentacdo de informacdo ao board, sendo
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necessaria a adi¢do de outro passo a este processo, a apresentacao da informacéo através
de uma apresentacdo através do programa PowerPoint.

3.2.4.1 Planeamento das a¢bes

No caso individual destes dois dashboards, ndo existiu um foco tdo grande no seu
planeamento, devido a necessidade iminente da sua concecdo. A Cleanwatts detinha um
procedimento demoroso e confuso para apresentacdo da sua informacdo. Por isso, 0
primeiro objetivo era converter as métricas presentes na folha de calculo e na
apresentagdo PowerPoint para um dashboard do Power Bl. O processo de
desenvolvimento destes dashboards for iterativo, havendo uma avaliagcdo imediatamente
a seguir a cada versdo implementada. Gragas ao feedback constante, durante a criacdo do
dashboard, foi possivel moldar e planear mais indicadores do que os presentes no método
anterior, com o propdsito de satisfazer ainda mais os desejos dos futuros utilizadores do
dashboard.

Ou seja, ao contrario do dashboard de marketing digital, nestes dois casos o futuro
utilizador ja sabia o que pretendia, deixando assim nas suas maos o planeamento do
dashboard. Com o desenvolvimento da sua construcdo e, com o feedback constante,

novas ideias e planos surgiram até ao resultado final.

3.2.4.2 Execucdo das acoes

O desenvolvimento do primeiro dashboard comecou em maio, ainda durante o
desenvolvimento do dashboard de marketing digital. Todavia, o primeiro preparativo

para esta fase do estagio curricular ocorreu no final do més de abril (ver Tabela 21).

Tabela 21 — Cronograma de etapas dos Dashboards de "vendas"

Abr | Mai | Jun | Jul | Ago| Set | Out

Apresentagdes / Planeamento de tarefas

Desenvolvimento Dashboard para o Board

Implementacdo do ERP com o Power Bl

Desenvolvimento do Dashboard para os comerciais

Preparacéo para o fim do contacto com a empresa
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A partir do més de maio todas as atividades do estagio curricular passaram a ser
supervisionadas pelo Commercial Excellence Manager da Cleanwatts, Rui Figueiredo.
Nos pontos seguintes sao expostas as execucdes das acdes presentes na Tabela 21, a partir

do planeamento.
3.2.4.2.1 Implementagéo Inicial do ERP com o Power Bl

A implementacdo do ERP com o Power Bl é dividida em duas partes. A primeira parte,
executada no més de maio, referiu-se ao processo de analise e adaptacédo ao ERP, com o
objetivo de extrair os dados do sistema para a ferramenta de Bl. O objetivo era que a
extragdo fosse realizada automaticamente através do conector de odata do Power BI.
Porém, face a limitagdes e & necessidade urgente da construg¢do do dashboard por parte
da Cleanwatts, foi aplicado um workaround temporério, e a extracdo dos dados do ERP

foi realizada manualmente.

Para completar o processo ETL dos dados do ERP, foi necessario criar uma view
particular das oportunidades. Antes ainda de ser possivel extrair a view, foi necessario
verificar as cerca de sessenta colunas, devido a um erro derivado a existéncia de colunas
com 0 mesmo nome no sistema. A descoberta do motivo deste erro e a sua solugédo

atrasaram a implementagdo com o Power BI.

Neste caso, como 0 objetivo era analisar os dados de duas semanas diferentes, e como o
ERP ndo guardava os dados pretendidos ap0s substituicdo, foi necessario extrair e guardar
os dados todas as semanas e introduzir os dois ficheiros, o da semana atual e o da semana

anterior, na ferramenta de BI.

No Power Bl, apds a extracdo e introducédo dos ficheiros é necessario gerar relacdes entre
as duas folhas de célculo extraidas do ERP (ver Figura 38). Neste caso, a relacdo € de um

para um, com efeito no ID Unico das oportunidades.
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Figura 38 — Primeiro Modelo de relagdes dos dashboards de vendas

3.2.4.2.2 Dashboard para o board administrativo

Esta seccdo pretende descrever o desenvolvimento do dashboard que tem por objetivo
transmitir conhecimento para o conselho de administracdo da organizacdo sobre o

progresso semanal das oportunidades nas varias das fases do funil de vendas.

Durante o decorrer do estagio o dashboard foi atualizado semanalmente e € constituido
por dez abas. A sua descricdo e evolucéo sera feita nos proximos subtopicos, mas antes €
necessario referir o filtro aplicado a todo o dashboard (ver Figura 39) e os botdes de
filtragem presentes em todas as abas.

O filtro geral presente em todo o dashboard esta aplicado a coluna “owner”, filtrando de

modo que apareca apenas a informacdo dos membros da equipa comercial atual (ver
Figura 39).
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Filters on all pages

fullname

is (All)

Owner

is Bruno Martinho, Emilia More...

Filter type (0
Basic filtering e
,JC' Search
L] Manuel Paula T
Marcell de Vries
[ Marcia Qliveira 1
L] Margarida Mendes 1
Maria lodo Eenquerenga 427
(1 Maria José Martins 1
Maria Semedso 33

] Require single selection

Figura 39 - Filtro geral dashboard do conselho de administracio

Quanto a elementos visuais de filtragem presentes em todas as abas, destaca-se, em
primeiro lugar, o botdo de dropdown “owner” (Tabela 22). Este botdo, representado na
Figura 40, permite selecionar um dos vendedores da equipa comercial e filtrar as abas
para surgirem somente os dados do vendedor selecionado.

Owner

Maria Jodo Bengu... /™

Bruno Martinho
Emilia Moreira
Marcell de Vries

B Maria Jodo Benqu...
Maria Semedo
Muno Francisco
Pedro Vasconcellos
Vera Melo
Vitor Delphim

Figura 40 - Botao de filtro de "Owner"
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Tabela 22 - Botao de filtro "owner"

Descricao: Filtragem por criador das oportunidades
Cpnteudo Criador da oportunidade

Filtrado:

Elemento

visual de Slicer (Dropdown box)

Power BI:

Consecutivamente, encontra-se 0 botdo de dropdown “Service”, presente na Figura 41,
este botdo permite selecionar um dos servicos/produtos oferecidos pela Cleanwatts e
filtrar as abas para surgirem, unicamente, os dados desse servi¢o/produto selecionado
(Tabela 23).

Service

All N\
Digital Services
Energy Services
Generation Servic...

Other
Figura 41 - Boté&o de filtro "Service"
Tabela 23 - Botao de filtro "Service"
Descricdo: Filtragem por tipo de servi¢o/produto
Conteldo
Filtrado: Tipo de servigco/produto
Elemento
visual de Slicer (Dropdown box)
Power BI:
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3.2.4.2.2.1 Results Year to Date (YTD) 2021

A primeira aba do dashboard é baseada na Tabela 24, elaborada por uma folha de célculo

e retirada de uma das “sales overview” semanais.

Tabela 24 - Generation Services & Digital Services Results YTD 2021

Digital Services % Generation Services % Last Week Other Services
2021 Target — = -
Achieved YTD — =% =% - 3 -~
Gap-to-go e L — o | —
Current Pipeline {Later Stages) 1 - T T y -
Current Pipeline (Early Stages) - - L — D—— =
Entire Pipeline == — - = e
CAPEX 3 - e " -
OPEX - =
Sucess Rate 3
Lifetime Cycle (since 2020) JE days

A converséo da Tabela 24 para o Power BI, numa primeira fase, resultou no dashboard
presente na Figura 42. Apesar da conversdo das métricas e célculo correto das mesmas,
uma reorganizacdo era necessaria devido ao visual confuso e ndo apelativo. Com recurso
ao software de edicdo de imagem Adobe Photoshop foi formulado um novo background

e 0s elementos visuais da aba foram reorganizados. O resultado esta presente na Figura

43.
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Generation Services & Digital Services Results YTD 2021

C\\'Clea nwatts

Digital Services: Generation Services:

Owner e
All e 2021 Target & Achieved YTD 2021 Target & Achieved YTD
2021 Target = = 72720 Achieved YTD % Gap to go: 2021 Target = 2 7000 Achieved YTD % Gap to go:
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Figura 42 - Generation Services & Digital Services Results YTD 2021
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e 2021 Target

Esta métrica (Tabela 25) pretende mensurar o desempenho das oportunidades ganhas

durante 2021, face ao objetivo anual delimitado.

Tabela 25 — Indicador 2021 Target

- Medigdo do desempenho do valor das oportunidades ganhas,
Descrigao: L .
face ao objetivo anual definido.
Forma de Nao aplicavel
Calculo: P
Elemento visual Gauge
de Power BI: 8
Filtros ,
. Close Date apds 31 de dezembro de 2020
aplicados:

No elemento visual da Tabela 25 é necessario introduzir o valor objetivo e o valor de
receita das oportunidades vencidas nos campos do KPI, contudo existe um longo percurso
para calcular o “Actual Converted Revenue”. Primeiramente esta meétrica nasce da

formula presente na Tabela 26.

Tabela 26 - Formula do “Actual Converted Revenue”

\ Actual Converted Revenue = (ERP[Actual Revenue]/ ERP[Exchange Rate ERP]) \

O “Actual Revenue” € um dado extraido do ERP, enquanto o “Exchange Rate ERP” é
um dado importado da base de dados “Currencies” (ver Figura 44). Estes dados séo
importados de Exchange rates: List of foreign currency rates today (2021), gracas a
possibilidade que o Power Bl oferece de extrair dados de tabelas disponiveis em paginas
web. A principal vantagem é que sempre que a tabela do website sofrer alteracdes os

dados do Power Bl também sdo alterados, mantendo a taxa de cdmbio sempre atualizada.
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Currency |~ | Currency Mame |~ | Exchange Rate 1EUR |~ | Conwvert |~ | Currency Resumido |~

UsD US dollar 116020 US dollar

IPY Japanese yen 13265000 Japanese yen
BGM Bulgarian lev 1,95580 Bulgarian lev

CZK Czech koruna 2540300 Czech koruna

DEE Danizh krone 744020 Danizh krone
GBP Pound sterling 084368 UK Pound Sterling
HUF Hungarian forint 358 71000 Hungarian forint
PLN Polish zloty 4 55440 Polish zloty

RON Rormanian leu 4 84650 Rormanian leu
SEK Swedish krona 10025580 Swedish krona
CHF Swiss franc 1,07290 Swiss franc

|SK lcelandic krona 148 50000 Icelandic krona
MOk MNorwegian krone 9 76250 Morwegian krone
HREK Croatian kuna 751050 Croatian kuna
RUB Russian rouble 8263250 Russian rouble
TRY Turkish lira 10 71320 Turkish lira

ALD Australian dollar 1,56400 Australian dollar
BRL Brazilian real 8,.36350 Real

CAD Canadian dollar 1,43420 Canadian dollar
CHNY Chinese yuan renminbi 746630 Chinese yuan renminbi
HKD Hong Kong dollar 8025580 Hong Kong dollar
IDR Indonesian rupiah 16 292 60000 Indonesian rupiah
ILS Israeli shekel 3, 74090 Israeli shekel

Figura 44 - Base de Dados "Currencies"

Para conectar os dados da tabela de taxa de cdmbio aos dados do ERP, é necessario criar
uma relacdo entre duas colunas, que indique os tipos de dados iguais nas duas bases de
dados. Neste caso, 0 ERP tem uma coluna que indica o tipo de moeda utilizada, mas com
nomes incompativeis com a coluna “Currency Name” (ver Figura 44). Por exemplo, na
tabela “Currency Name” a libra esterlina é chamada de “Pound Sterling”, enquanto que

nos dados do ERP é chamado de “UK Pound Sterling”.

Por isso, foi criada a coluna “Currency Resumido” adaptada a coluna do ERP (Tabela
27). Apenas foram convertidas a libra esterlina e o real brasileiro, porque sdo os que eram

incompativeis e utilizados.

Tabela 27 - Férmula da coluna "Currency Resumido™

Currency Resumido = IF(Currencies[Currency Name]="Pound Sterling","UK Pound
Sterling",
IF(Currencies[Currency Name]="Brazilian Real","Real",Currencies[Currency Name]))
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[8] currencies

[E] ERP Anterior o [B] ere

Figura 45 — Adicdo das “Currencies” ao Modelo de relagées

Ultrapassada a incompatibilidade das colunas, foi possivel criar uma relagéo (ver Figura
45) e realizar o céalculo da Tabela 26. E importante relembrar que ao conectar a tabela
“currencies” a tabela “ERP” denota estar também conectado a tabela “ERP anterior”,

sendo esses 0s dados da semana anterior do ERP.

e Gap to go & Gap to go da semana anterior

Este indicador, presente na Tabela 28, apresenta o valor monetério, em euros, que falta
para atingir a meta anual definida. E apresentado o valor da semana atual e da semana

anterior.
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Tabela 28 - Indicador Gap to go

Descricao: Valor em falta para atingir o objetivo anual, na semana atual e na
semana anterior.

Forma de Subtracdo do valor do objetivo definido com o somatdrio do valor

Caélculo: atual de receita.

Elemento visual
de Power BI:

Multi-row Card

Cdédigo em DAX:

Gap to Go = [2021 Target] - SUM(ERP[Actual Converted Revenue])
Gap to Go Antigo = [2021 Target] - SUM('ERP Anterior'[Actual
Converted Revenue])

Filtros
aplicados:

Close Date ap0s 31 de dezembro de 2020

e Achieved YTD %

Semelhante ao indicador “2021 Target”, esta métrica (Tabela 29) mensura o desempenho,

em percentagem, das oportunidades ganhas durante 2021, face ao objetivo anual

delimitado.

Tabela 29 - Indicador Achieved YTD %

Medicdo do desempenho de oportunidades ganhas, face ao

Descrigao: e .
¢ objetivo definido.
Valor percentual da divisdo entre o valor atual de receita (Actual
Forma de . -
Caleulo: Converted Revenue) com o valor do objetivo definido.

Elemento visual
de Power BI:

Gauge

Cédigo em DAX:

Percentage target achieved = DIVIDE(SUM(ERP[Actual Converted
Revenue]),ERP[2021 Target])

Filtros aplicados:

Close Date ap6s 31 de dezembro de 2020

e Pipeline Values

Este indicador pretende exibir o progresso do valor das oportunidades em aberto presente

no funil de vendas da empresa de uma semana para a outra, o valor total, o valor nas fases

iniciais, o valor nas fases finais e as suas percentagens. Este indicador consiste na verdade

em quatro elementos visuais, delimitados na Figura 46, dois com informacéo da semana

atual e outros dois iguais para a semana anterior.
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Pipeline Values <7 B2
This week
W
Late or Early Pipeline
€ M Earl 2z
v ; :
<7 [EA

Lasl Week

C

Figura 46 — Indicadores Pipeline Values

Os gréficos circulares da Figura 46 (sem o cartdo presente dentro dos mesmos),

apresentam o “Total Contract Value” das oportunidades em aberto (Tabela 30),

discriminados por cores entre fase final e fase inicial do funil de vendas. O Donut Chart

superior apresenta informacao da semana atual, e o inferior para a semana anterior.

Tabela 30 - Indicadores "Pipeline Values”

Evolugdao semanal do valor contratual das oportunidades em

Descricao: .
¢ aberto por fase do pipeline
Forma de ..
, Somatoério do “Total Contract Value”
Calculo:

Elemento visual
de Power BI:

Donut Chart

Cédigo em DAX:

Nao aplicavel

Filtros aplicados:

“Status Reason” é “in Progress”
“Pipeline Process” é todos menos “blank”

O elemento visual Donut Chart requer uma legenda para diferenciar os dados. Neste caso,

a “legenda” foram os valores da coluna “Late or Early Pipeline”. Esta coluna indica se a

oportunidade (em progresso) se encontra numa fase inicial ou final do funil de vendas. O

seu célculo esta presente na Tabela 31.
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Tabela 31- Cddigo Dax da formula "Late or Early Pipeline"

Late or Early Pipeline = if(LEFT(ERP[Pipeline Process],1)="1","Early Stages",
if(LEFT(ERP[Pipeline Process],1)="2","Early Stages",

if(LEFT(ERP[Pipeline Process],1)="3","Late Stages",

if(LEFT(ERP[Pipeline Process],1)="4","Late Stages",

if(LEFT(ERP[Pipeline Process],1)="5","Late Stages","others")))))

Contudo, existiu mais um calculo necessario. A coluna “Pipeline Process” também nao
era dada diretamente pelo ERP e, como referenciado nos topicos anteriores, 0s membros
da equipa comercial tinham alguma dificuldade e confusdo ao utilizar o ERP. As fases do

funil de vendas da empresa sdo um exemplo dessa desordem.

O que acontecia € que existiam vendedores a inserir nomes inexistentes e diferentes de
supostas fases do funil de vendas. O c6digo da Tabela 32 serviu para converter e emendar
essas fases presentes na coluna dada pelo ERP “Process Stage Name”. De relembrar que
este processo foi efetuado tanto para a base de dados da semana “anterior”, COMo para a

da semana “atual”.

Tabela 32 - Cddigo Dax da formula “Pipeline Process”

Pipeline Process =

IF(ERP[Process Stage Name]="3.2 Discovery","2. Discovery",
IF(ERP[Process Stage Name]="5.2 Evaluation","3. Evaluation",
IF(ERP[Process Stage Name]="4.2 Quote","2. Discovery",
IF(ERP[Process Stage Name]="6.2 Fecho","5. Close",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="3","2. Discovery",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="4","2. Discovery",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="5","2. Discovery",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="6","3. Evaluation",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="7","3. Evaluation",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="8","4. Negotiation",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="9","5. Close",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="2","1. Identify & Qualify",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="1","1. Identify & Qualify",
ERP[Process Stage Name])))))))))))))

Os dois indicadores (Tabela 33) no centro dos gréaficos circulares apresentados na Figura
46, apresentam 0 “Total Contract Value” das oportunidades em aberto, o superior para

os dados da semana atual, e o inferior para a semana anterior.
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Tabela 33 - Indicadores "Total Contract Value" para oportunidades em progresso

Evolugdao semanal do valor contratual das oportunidades em

Descricao:

¢ aberto.
Forma de Somatoério do “Total Contract Value”.
Calculo:

Elemento visual
de Power BI:

Cartdo.

Cédigo em DAX:

Total Contract Value = (ERP[GS Total Ndo convertido]/
ERP[Exchange Rate CRM])

Filtros aplicados:

“Status Reason” é “in Progress”.
“Pipeline Process” é todos menos “blank”.

e Recurrent Value

Esta métrica, presente na Tabela 34, apresenta o valor recorrente em euros do contrato

das oportunidades em progresso. O valor recorrente € o valor recebido apds a celebragédo

do contrato, em determinado espaco de tempo. No sistema ERP este valor € chamado de
“GS_OPEX”. O “Recurrent Converted Value” ¢ resultado do “GS_OPEX” convertido a

sua taxa de cambio devida.

Tabela 34 - Indicador Recurrent Value

Valor em euros do “Recurrent Converted Value” das

Descrigao: .

oportunidades em progresso.
Forma de Divisao entre o somatodrio do “GS_OPEX” e o “Exchange Rate CRM”
Calculo:

Elemento visual
de Power Bl:

Cartao

Cddigo em DAX:

Recurrent Converted Value = (ERP[GS_OPEX]/ ERP[Exchange Rate
CRM])

Filtros aplicados:

“Status Reason” é “in Progress”

e Non Recurrent Value

Este KPI (Tabela 35) apresenta o valor ndo recorrente, em euros, de contrato das

oportunidades em progresso. O valor nédo recorrente € recebido na sua totalidade na

celebragdo do contrato e no ERP é chamado de “GS CAPEX”. O “Non Recurrent Value”

¢ resultado do “GS_CAPEX” convertido a sua devida taxa de cambio.
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Tabela 35 - Indicador Non Recurrent Value

Valor em euros do “Non Recurrent Converted Value” das

Descrigao: .
oportunidades em progresso.
Divisdo entre o somatdrio do “GS_CAPEX” e o “Exchange Rate
Forma de "
. CRM
Calculo:

Elemento visual
de Power BI:

Cartao

Cdédigo em DAX:

Non Recurrent Converted Value = (ERP[GS_CAPEX]/ ERP[Exchange

Rate CRM])

Filtros aplicados:

“Status Reason” é “in Progress”

e Success Rate

O indicador “Success Rate” (Tabela 36) indica a percentagem de oportunidades ganhas

face ao total de oportunidades, em 2021. O célculo deste KPI é dado pela divisdo da

contagem do nimero de oportunidades com a contagem de oportunidades. Para contagem

do nimero de oportunidades ganhas foi contada a coluna “actual revenue” (porque so

essas oportunidades tém esse indicador) e para todas as oportunidades foi contada a

coluna “owners” (porque todas as oportunidades tém um vendedor).

Tabela 36 - Indicador Sucess Rate

Descricao: Percentagem de oportunidades ganhas.
Forma de Divisdo entre o numero de oportunidades ganhas e o numero de
Calculo: oportunidades totais

Elemento visual
de Power Bl:

Paypal KPI Donut Chart

Cddigo em DAX:

Sucess Rate = DIVIDE(COUNT(ERP[Actual
Revenue]),COUNT(ERP[Owner]))

Filtros aplicados:

Oportunidade criadas depois do dia 31-12-2020
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o Lifetime Cycle
Este indicador (Tabela 37) apresenta a duracdo, em dias, de um ciclo de venda, desde o
momento em que a oportunidade ¢ criada (“Created on”) até ao dia em que ¢ fechada

(“Actual Close Date™).

Tabela 37 - Lifetime Cycle

Descrigao: Duragao de um ciclo de venda
Média do numero de dias entre a criagcdo e fecho de uma
Forma de .
. oportunidade
Calculo:

Elemento visual

de Power BI: Card

Cicle Time = DATEDIFF(ERP[Created On], ERP[Actual Close

Cdédigo em DAX: Date], DAY)

Ciclo tem de ser maior que um.

Filtros aplicados: Oportunidades criadas depois do dia 31-12-2020
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Esta aba (ver Figura 47) compara a evolucdo semanal do funil de vendas da Cleanwatts.
Foram criadas quatro versdes desta aba:

e Overall Pipeline
e Portugal Pipeline
e Rest of Europe

e South America Pipeline

O fator de distingdo entre estas quatro abas sdo os filtros aplicados nas mesmas. Para a
aba “Overall Pipeline ” ndo existe qualquer filtro e é apresentada a informacéo geral do
pipeline da empresa. Para a aba Portugal Pipeline sdo apresentados somente os dados de
oportunidades localizadas em Portugal. Assim com na aba South America Pipeline,
apenas para os dados da América do Sul e o resto do mundo para as restantes regides. Os
filtros sdo aplicados de acordo com os vendedores, sendo que cada vendedor apresenta

uma area exclusiva de encargo.
Os indicadores presentes na aba sdo:

e New opportunities

Este indicador (Tabela 38) apresenta as oportunidades criadas na ultima semana. Um
problema ultrapassado neste indicador foi o facto de, quando o nimero de oportunidades
era zero, ao invés de aparecer o nimero zero aparecia “blank”. A solucdo desenvolvida
baseou-se no codigo em DAX, presente tambem na Tabela 38, no qual bastou adicionar
um zero ao calculo. Na Figura 48 esta presente o filtro de data relativa utilizado neste

indicador.

Tabela 38 - New Opportunities

Descricao: Numero de oportunidades criadas nos ultimos oito dias
Forma de Somatadrio das oportunidades
Calculo:

Elemento visual

de Power Bl: Card

Codigo em DAX: Count New Opportunities = COUNT(ERP[Created On]) + 0

Filtros aplicados: | Oportunidades criadas nos ultimos oito dias
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Filters an this visua

Created On
16-10-2021 - 23-10-2021

Filter type (0
Relative date e
Show items when the value
i in the last hd
g

days A

¥ Include today

Figura 48 - Filtro "New Opportunities™

e Pipeline Changes
Este indicador expressa o numero de alteracfes que existiram na pipeline entre a semana
atual e a semana anterior. Este indicador € dado através do codigo DAX da Tabela 39, e

funciona do seguinte modo:

Se na base de dados da semana atual e na base de dados da semana anterior a fase do funil
de vendas da oportunidade for “vazio”, entdo na coluna “Pipeline Changes” devera ser
vazio também. Se for vazio apenas na base de dados da semana atual entdo € mostrado o
estado da oportunidade, porque quer dizer que esta foi fechada ou perdida. Se for vazio
apenas na base de dados da semana anterior, entdo devera dizer “New, added to” seguido
da fase atual da pipeline em que se encontra. Por fim, se a nova fase da pipeline for
diferente da fase da semana anterior entdo mostrara “from” e a fase anterior “t0” e a fase
atual. De relembrar que as fases da pipeline atual e anterior foram todas convertidas pela
férmula DAX da Tabela 32.
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Tabela 39 - Indicador Pipeline Changes

Descricao: Numero de alteracdes no funil de vendas semanal
Forma de Contagem de “Pipeline Changes”
Caélculo:

Elemento visual
de Power BI:

Card

Cddigo em DAX:

Pipeline Changes =

IF(ERP[OIld Pipeline Process]&ERP[Pipeline
Process]=BLANK(),BLANK(),

IF(ERP[Pipeline Process]=BLANK(),ERP[Status],

IF(ERP[OId Pipeline Process]=BLANK(), "New, added to" &"
"&ERP[Pipeline Process],

IF(ERP[OId Pipeline Process]<>ERP[Pipeline Process], "From " &
ERP[OId Pipeline Process] & " to " & ERP[Pipeline
Process],BLANK()))))

Filtros aplicados:

Contagem de todas as linhas, menos as linhas vazias.

e Won Deals

Este indicador (Tabela 40) apresenta as oportunidades ganhas na Gltima semana. Trata-se

da contagem das oportunidades com “Actual Close Date” na ultima semana.

Tabela 40 — Indicador Won Deals

Descricao: Numero de oportunidades ganhas nos ultimos oito dias
Forma de Somatadrio das oportunidades
Calculo:

Elemento visual
de Power Bl:

Card

Cédigo em DAX:

Won Deals = COUNT(ERP[Actual Close Date])+0

Filtros aplicados:

Oportunidades fechadas nos ultimos oito dias
Apenas oportunidades ganhas
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e Estimated Close Data Changes

O indicador, presente na Tabela 41, apresenta o nimero de alteragdes na data estimada

de fecho das oportunidades. Este indicador € dado através do codigo DAX, e funciona do

seguinte modo:

Se na base de dados da semana anterior nao existir qualquer dado, escrever “Added Est.

Close Data to” e a data estimada da semana atual. Se a data estimada na base de dados da

semana anterior for igual a da semana atual a linha devera ser vazia. Caso nenhum destes

se encontre e exista data estimada de fecho na base de dados mais recente, escrever

“Changed From” seguido da data na base de dados anterior “t0” ¢ a data atual de

estimativa de fecho.

Tabela 41 - Indicador Estimated Close Data Changes

Numero de oportunidades com alteracdo na data estimada de

Descricao:

¢ fecho
Forma de Contagem de “Estimated Close Data Changes”
Cdélculo:

Elemento visual
de Power Bl:

Card

Cédigo em DAX:

Est. Close Data Changes =

IF(ERP[Est. Close Date]<>BLANK(),

IF(ERP[OId Est. Close Date]=BLANK(),"Added Est. Close Data to
"&ERP[Est. Close Date],

IF(ERP[OId Est. Close Date]=ERP[Est. Close Date],BLANK(),
"Changed from "&ERP[OId Est. Close Date]&" to "& ERP[Est. Close
Date])))

Filtros aplicados:

Nao aplicavel

e Lost Deals

Este indicador (Tabela 42) apresenta as oportunidades perdidas ou descontinuadas na

ultima semana. Trata-se da contagem das oportunidades com “Actual Close Date” na

ultima semana.
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Tabela 42 - Indicador Lost Deals

Numero de oportunidades perdidas ou descontinuadas nos

Descrigao: o . .

¢ ultimos oito dias
Forma de Somatério das oportunidades
Calculo:

Elemento visual

de Power BI: Card

Cddigo em DAX: | Won Deals = COUNT(ERP[Actual Close Date])+0

Oportunidades fechadas nos ultimos oito dias.

Filtros aplicados: . . .
P Apenas oportunidades perdidas ou descontinuadas.

e Contract Changes

O indicador presente na Tabela 46 expGe o numero de oportunidades que apresentaram
alteragBes contratuais no periodo. Existem trés colunas nos dados ERP relativos a
informagoes contratuais, sdo elas o “Recurrent Value” (GS_OPEX) o “Non Recurrent
Value” (GS_CAPEX) e o “Contract Duration” (GS_Duration). Neste indicador, caso o
dado da oportunidade, em pelo menos uma das trés colunas supracitadas, for alterado,
face a base de dados da semana anterior, entao ¢é registado pela coluna “Recurrent Value
Changes” (Tabela 43) pela coluna “Contract Duration Changes” (Tabela 45) ou pela
coluna “Non Recurrent Value Changes” (Tabela 44). A coluna “Contract Changes” nada

mais é que o agregar de texto das trés colunas referidas anteriormente.

Tabela 43 - Recurrent Value Changes

Recurrent Value Changes =

IF(ERP[GS_OPEX]<>BLANK(),

IF( ERP[OId GS Opex]=BLANK(),"New Opex entry of "&ERP[GS_OPEX],

IF( ERP[OId GS Opex]=ERP[GS_OPEX],BLANK(),"Changed from "&ERP[Old GS
Opex]&" to "& ERP[GS_OPEX])),BLANK())
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Tabela 44 - Non-Recurrent Value Changes

Non Recurrent Value Changes =

IF(ERP[GS_CAPEX]<>BLANK(),

IF( ERP[Old GS_Capex]=BLANK(),"New entry of "& ERP[GS_CAPEX]&"
"&ERP[Currency],

IF( ERP[OId GS_Capex]=ERP[GS_CAPEX],BLANK(),"From "&ERP[Old GS_Capex]&" to
"& ERP[GS_CAPEX]&" "&ERP[Currency])),BLANK())

Tabela 45 - Contract Duration Changes

Contract Duration Changes =

IF(ERP[GS_Duration (years)]<>BLANK(),

IF( ERP[OId GS Duration]=BLANK(),"New entry of "&ERP[GS_Duration (years)]&"
years",

IF( ERP[OId GS Duration]=ERP[GS_Duration (years)],BLANK(),"GS Duration changed
from "&ERP[Old GS Duration]&" to "& ERP[GS_Duration (years)])),BLANK())

Tabela 46 - Indicador Contract Changes

Numero de oportunidades com altera¢des contratuais nos ultimos

Descrigao: . .
¢ oito dias.
Forma de - .
] Somatdrio das oportunidades
Calculo:

Elemento visual

de Power Bl: Card

Contract Changes =

"Opex:"&ERP[Recurrent Value Changes]&"

Codigo em DAX: | "&"Duration:"&ERP[Contract Duration Changes]&"
"&"Capex:"&ERP[Non Recurrent Value Changes]

Filtros aplicados: | Nao é “Opex: Duration: Capex:”
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e Number of opportunities this week

Este indicador (Tabela 47) expde o numero de oportunidades em cada fase do funil de

vendas na semana atual (“this week”).

Tabela 47 - No. of opportunities this week

Descrigao: Funil de vendas em nimero de oportunidades atual.
Forma de . .

. Contagem do numero de oportunidades.
Calculo:

Elemento visual
de Power BI:

Funnel

Cédigo em DAX:

Pipeline Process =

IF(ERP[Process Stage Name]="3.2 Discovery","2. Discovery",
IF(ERP[Process Stage Name]="5.2 Evaluation","3. Evaluation",
IF(ERP[Process Stage Name]="4.2 Quote","2. Discovery",
IF(ERP[Process Stage Name]="6.2 Fecho","5. Close",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="3","2. Discovery",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="4","2. Discovery",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="5","2. Discovery",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="6","3. Evaluation",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="7","3. Evaluation",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="8","4. Negotiation",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="9","5. Close",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="2","1. Identify & Qualify",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="1","1. Identify & Qualify",
ERP[Process Stage Name]))))))))))

Filtros aplicados:

Eliminadas quaisquer fases de funil que nao se enquadrem com o
cddigo DAX, por exemplo “develop” e “assess”.

Status Reason das oportunidades tem de ser em progresso.
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e Number of opportunities last week

Este indicador, presente na (Tabela 48) expde, 0 numero de oportunidades em cada fase

do funil de vendas, da semana anterior “last week”.

Tabela 48 - No. of opportunities last week

Descrigao: Funil de vendas em nimero de oportunidades da semana anterior.
Forma de . .

. Contagem do numero de oportunidades.
Calculo:

Elemento visual

de Power Bl: Funnel.

Old Pipeline Process =

IF(ERP[OId Pipeline]="3.2 Discovery","2. Discovery",
IF(ERP[OId Pipeline]="5.2 Evaluation","3. Evaluation",
IF(ERP[OId Pipeline]="4.2 Quote","2. Discovery",
IF(ERP[OId Pipeline]="6.2 Fecho","5. Close",
if(LEFT(ERP[OIld Pipeline],1)="3","2. Discovery",
if(LEFT(ERP[OIld Pipeline],1)="4","2. Discovery",
if(LEFT(ERP[OIld Pipeline],1)="5","2. Discovery",
if(LEFT(ERP[OIld Pipeline],1)="6","3. Evaluation",
if(LEFT(ERP[OIld Pipeline],1)="7","3. Evaluation",
if(LEFT(ERP[OIld Pipeline],1)="8","4. Negotiation",
if(LEFT(ERP[OIld Pipeline],1)="9","5. Close",
if(LEFT(ERP[OIld Pipeline],1)="1","1. Identify & Qualify",
if(LEFT(ERP[OIld Pipeline],1)="2","1. Identify & Qualify",
ERP[OId Pipeline]))))))))))

Cddigo em DAX:

Eliminadas quaisquer fases de funil que nao se enquadrem com o

. , cédigo DAX, por exemplo “develop” e “assess”.
Filtros aplicados: 8 P P P

Status Reason das oportunidades tem de ser em progresso.
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e Value of opportunities this week

Na Tabela 49 est& presente o indicador “value of opportunities this week”, que mostra 0
somatorio do valor das oportunidades em fase final de funil de vendas, face aos dados

atuais.

Tabela 49 - Value of opportunities this week

Descrigao: Valor das oportunidades em fases finais do funil de vendas atual.

Forma de

, Somatorio do “Total Contract Value”.
Calculo:

Elemento visual

de Power Bl: Funnel.

Total Contract Value = (ERP[GS Total Ndo convertido]/
Codigo em DAX: | ERP[Exchange Rate CRM])

“Pipeline Process” tem de ser “Evaluation”, “Negotiation” ou

Filtros aplicados:
P “Close”.

e Value of opportunities last week

Na Tabela 50 esta presente o indicador “value of opportunities this week”, que mostra 0
somatorio do valor das oportunidades em fase final de funil de vendas, face aos dados da

semana anterior.

Tabela 50 - Value of opportunities last week

Valor das oportunidades em fases finais do funil de vendas da

Descrigao: .
semana anterior.
Forma de L.
, Somatorio do “Total Contract Value”.
Calculo:

Elemento visual

de Power Bl: Funnel.

GS Total Convertido = ('ERP Anterior'[GS Total Ndo convertido]/
Codigo em DAX: | 'ERP Anterior'[Exchange Rate CRM])

“Pipeline Process” tem de ser “Evaluation”, “Negotiation” ou

Filtros aplicados:
P “Close”.
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3.2.4.2.2.3 Weekly Changes

Solution Grou v Owner ~  World Region v =
FILTERS: " “ BB EampEm e Q\\ cleanwatts
2 2l ] [ 1A e This week vs Last week
Topic Owner Est. Close Data Changes Pipeline Changes Status Reason Non Recurrent Recurrent Contract  Total Contract Value A
Value Value Duration
. (years)
=— Bruno Martinho Changed from 15/10/2021 From 4. Negotiation to 2. In Progress = = s] = i =0 e— =
to 30/11/2021 Discovery
= Nuno Francisco From 3. Evaluation to 2. In Progress ——_{ — R — =0
Discovery
T Vera Melo From 2. Discovery to 3. In Progress e ] = o= = = ===
— Evaluation
- Zw Vera Melo From 2. Discovery to 3. In Progress
= Evaluation
Ssmmssssme=———=-"wm= Nuno Francisco From 1. Identify & Qualify to 5. Won === = & EESE = <=
T e— Close
—_—— Nuno Francisco Changed from 08/10/2021 From 1. Identify & Qualify to 4.  In Progress == T =0 = <
_ —— to 05/11/2021 Negotiation
——— Nuno Francisco From 1. Identify & Qualify to 3.  Won = =37 = ==
P Evaluation
e ——— 2 Pedro Vasconcellos From 1. Identify & Qualify to 3.  In Progress == =« ==
e Evaluation U
C=== Nuno Francisco From 1. Identify & Qualify to 2.  In Progress
Non Recurrent Value Changes Recurrent Value Changes Contract Duration Changes 1;opic Owner Status Reason A
From = =2 to 7===SEuro Changed from === T o = S s Smmm - Maria Jodo Benquerenca  Won
New entry of 722 Euro New Opex entry of =777 New entry of = years = Vera Melo In Progress
————
New entry of =522 Euro New Opex entry of = New entry of ' years = = Nuno Francisco In Progress
New entry of £ Euro ——— Nuno Francisco Won
—_—
From 7= to 7=—=3 Euro — Vera Melo In Progress o

Figura 49 - Aba Weekly Changes
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A aba “Weekly Changes” (ver Figura 49) pretende apresentar de modo mais detalhado as

alteragdes da aba “Pipeline”. A aba “Weekly Changes” ¢ constituida pelos seguintes

indicadores:

¢ Pipeline & Estimated Close Data Changes

O primeiro elemento visual (Tabela 51) apresenta todas as alteragcbes semanais no funil

de vendas e na data estimada de fecho das oportunidades.

Tabela 51 - Pipeline & Estimated Close Data Changes

Tabela com os seguintes valores por oportunidade:
Topic (nome da oportunidade)

Owner (vendedor)

Est. Close Data Changes (data estimada de fecho)
Pipeline Changes (alterac6es no funil de vendas)

de Power BI:

Descrigao: )
Status Reason (estado da oportunidade)
Non Recurrent Value (valor ndo recorrente)
Recurrent Value (valor recorrente)
Contract Duration (duracdo do contrato)
Total Contract Value (valor total do contrato)
Forma de Nao aplicavel
Calculo: P
Elemento visual Table

Cédigo em DAX:

Est.close data & Pipeline Changes =
ERP[Est. Close Data Changes]&ERP[Pipeline Changes]

Filtros aplicados:

“Est. Close Data & Pipeline Changes” nao pode ser vazio.
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e Alteracgoes de contrato

O segundo elemento visual, apresentado na Tabela 52, mostra informagéo sobre as

oportunidades com alteracdes contratuais entre a semana atual e semana anterior.

Tabela 52 - Alteracdes de contrato

Tabela com os seguintes valores por oportunidade:

Topic (nome da oportunidade)

Owner (vendedor)

Descrigdo: Status Reason (estado da oportunidade)

Non Recurrent Value Changes (alteragéo do valor ndo recorrente)
Recurrent Value Changes (alteracédo do valor recorrente)
Contract Duration Changes (alteracdo de duragéo do contrato)

Forma de

Caleulo: Nao aplicavel
Elemento visual Table
de Power BI:
Contract Changes =
"Opex:"&ERP[Recurrent Value Changes]&"
II&
Codigo em DAX: | "Duration:"&ERP[Contract Duration Changes]&"
II&

"Capex:"&ERP[Non Recurrent Value Changes]

Filtros aplicados: | “Contract Changes” ndao pode ser vazio.
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FILTERS:
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Status Reason v Owner

All b4 All

Digital Services:

- K

Average duration of a sales cycle (in
days)

Figura 50 - Average

Y 31-08-2020

31-12-2022

=)

Generation Services:

Average Sales Cycle

Duration

O By Services (2021)

| — e

Average duration of a sales cycle (in
days)

C\\'cleanwatts

Energy Services:

| — —

| —

Average duration of a sales cycle
(in days)

Sales Cycle Duration

Water Services:

Average duration of a sales cycle (in
days)

Others:

- -
—

Average duration of a sales cycle (in
days)
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A aba Average Sales Cycle Duration (Figura 50) apresenta seis indicadores de tempo
(Tabela 53), em dias, de duracdo de um ciclo de vendas, desde a sua criagcdo da
oportunidade (“Created on”) até ao seu encerramento fechada (“Actual Close Date”). A
diferenca entre os seis indicadores € que cada um esta filtrado para um tipo de solugéo

diferente.

Tabela 53 — Indicadores Average Sales Cycle Duration por servi¢o

Descrigao: Duragdo de um ciclo de venda
Média do numero de dias entre a cria¢cdo e fecho de uma
Forma de .
. oportunidade
Calculo:

Elemento visual

de Power Bl: Card

Cicle Time = DATEDIFF(ERP[Created On], ERP[Actual Close
Codigo em DAX: | Date],DAY)

Ciclo tem de ser maior que um.
Filtros aplicados: | Oportunidades criadas depois do dia 31-12-2020
Tipo de solucdo (um indicador para cada)

Quanto ao filtro por tipo de solucédo presente, existiu uma conversdo da informacao dada
pelo ERP (Tabela 54).

Tabela 54 - Solution Group

Solution Group =

IF('"ERP'[PS Help] ="Kisense","Digital Services",
IF('"ERP'[PS Help] ="Generat","Generation Services",
IF('"ERP'[PS Help] ="iWater","Water Services",
IF('"ERP'[PS Help] ="Water M","Water Services",
IF('"ERP'[PS Help] ="Energy ","Energy Services",
"Other")))))

87



Relatorio de Estagio na empresa Cleanwatts, Lda. | Sérgio Paulo

3.2.4.2.2.5 Late Pipeline Opportunities

EILTERS Solution Group ' Owner M Late Pipeline Opportunities Y _
- Al v Al v (Negotiation & Close) C\\cleanwatts
Topic Pipeline Process Owner Solution Group Est. Close Date Mon Recurrent Recurrent Value Contract  Total Contract Val
Value Duration
(years)
h

_— 5. Close Pedro Vasconcellos Digital Services quinta-feira, 30 de Setembro de 2021 — I = __ =
——  e— 4. Negotiation ~ Maria Jodo Benquerenca Generation Services quinta-feira, 20 de Janeiro de 2022 -
—= = 4. Negotiation ~ Muno Francisco Digital Services sexta-feira, 5 de Novembro de 2021 & - —

= = —— =
———— = 4. Negotiation  MNuno Francisco Generation Services sexta-feira, 5 de Novembro de 2021 — S - = = ===
— -
-_— = 4. Negotiation ~ Nuno Francisco Digital Services sexta-feira, 5 de Novembro de 2021
-_—— — 4. Negotiation  Pedro Vasconcellos Digital Services domingo, 31 de Qutubro de 2021

— o ="

Figura 51 - Late Pipeline Opportunities
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A aba “Late Pipeline Opportunities”, presente na Figura 51, apresenta um indicador
(Tabela 55) em formato de tabela com as oportunidades posicionadas na fase final do

funil de vendas (negotiation e close).

Tabela 55 - Indicador Late Pipeline Opportunities

Tabela com os seguintes valores por oportunidade:
Topic (nome da oportunidade)

Owner (vendedor)

Pipeline Process (fase do funil de vendas)

Solution Group (tipo de servigo)

Descrigao:
Estimated Close Date (data estimada de fecho)
Non Recurrent Value (valor ndo recorrente)
Recurrent Value (valor recorrente)
Contract Duration (duracdo do contrato)
Total Contract Value (valor total do contrato)
Forma de Nao aplicavel
Calculo: P

Elemento visual

de Power BI: Table

Cddigo em DAX: | Nao aplicavel

Status Reason em progresso

Filtros aplicados: | .~ . .
Pipeline Process em negociation ou close
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3.2.4.2.2.6 Unchanged Open Opportunities

Solution Group v Owner v

FILTERS: v » Unchanged Open Opportunities

C\\'clea nwatts

Show unchanged opportunities for more than (days):

5

Medified in last 30 days Last modification 30 - 60 days Last modification 60 - 90 days Last modification +90 days ago
O ago ago
Days since last  Topic Pipeline Process Owner Solution Group Est. Close Date Non Recurrent Recurrent Value Contract  Total Contract Value A
modification Value Duration
{years)
-~
16 1. Identify & Qualify Emilia Moreira ~ Other
124 ssms=tmmm——" 3. Evaluation Vera Melo Digital Services sexta-feira, 30 de Julho
s de 2021
114 = o Marcell de Vries  Other terga-feira, 31 de
Agosto de 2021
218 e 2. Discovery Maria Jodo Other terga-feira, 31 de
Benguerenga Agosto de 2021
129 = —— 3. Evaluation Maria Jodo Generation Services  terga-feira, 31 de — = —
Benquerenga Agosto de 2021
129 3. Evaluation Maria Jodo Generation Services  terga-feira, 31 de
Benguerenga Agosto de 2021
268 == 3. Evaluation Maria Jodo Generation Services  terga-feira, 31 de
Benquerenga Agosto de 2021
137 2. Discovery Vera Melo Digital Services domingo, 5 de
R Setembro de 2021
255 — 3. Evaluation Maria Jodo Generation Services terca-feira, 14 de - =N — ¥ =
Benguerenga Setembro de 2021
120 ———— 3. Evaluation Maria Jodo Generation Services  guarta-feira, 29 de S
_ Benguerenga Setembro de 2021

Figura 52 - Unchanged Open Opportunities
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Esta aba (ver Figura 52) pretende indicar as oportunidades que ndo sdo atualizadas ha

algum tempo no ERP. A aba possui um slider que possibilita filtrar as oportunidades que

figuram na tabela,

fundamentado na quantidade de dias em que a oportunidade nao foi

atualizada. Para além disso tem quatro cartdes que apontam o numero de oportunidades

modificadas nos diferentes periodos.

Comecando pelo filtro (Tabela 56) em formato de slider, este filtro d& ao utilizador o

poder de escolher oportunidades inalteradas no niumero minimo de dias escolhidos. Ou

seja, caso o utilizador escolha “sete”, irdo ser apresentadas oportunidades inalteradas com

mais de sete dias.

Tabela 56 - Filtro unchanged opportunities for more than (days)

Descricao: Filtragem por dia minimo de alteracdo de oportunidades
Conteldo "

Filtrado: Data de alteracao

Elemento

visual de Slicer

Power BI:

Cédigo em ultimos 30 dias = INT(TODAY()-ERP[Modified On].[Date])
DAX:

Quanto aos quatro cards presentes no dashboard (Tabela 57), todos utilizam o mesmo

indicador, com filtros diferentes.

Tabela 57 - N° de oportunidades alteradas no intervalo

Numero de oportunidades com ultima alterag¢ao no intervalo de

Descrigao: N

¢ dias indicado
Forma de Contagem de oportunidades cuja data de ultima alteragao se
Calculo: encontra no intervalo indicado

Elemento visual
de Power Bl:

Card

Cddigo em DAX:

ultimos 30 dias = INT(TODAY()-ERP[Modified On].[Date])

Filtros aplicados:

19: apenas dados com menos de 31 dias

29 apenas dados com mais de 30 dias e menos de 60
32 apenas dados com mais de 60 dias e menos de 91
49 gpenas dados com mais de 90
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O elemento visual (ver Tabela 58) apresenta uma tabela que expde as oportunidades
abertas face a data de ultima alteragao.

Tabela 58 - Oportunidades face a data de Gltima modificacéo

Tabela com os seguintes valores por oportunidade:

Days since last modification (dias desde a ultima modificacao)
Topic (nome da oportunidade)

Pipeline Process (fase do funil de vendas)

Owner (vendedor)

Descrigao: Solution Group (tipo de servigo)

Estimated Close Date (data estimada de fecho)

Non Recurrent Value (valor ndo recorrente)

Recurrent Value (valor recorrente)

Contract Duration (duragdo do contrato)

Total Contract Value (valor total do contrato)

Forma de N3o aplicavel
Calculo: P
Elemento visual

Table

de Power BI:

Cddigo em DAX: | Nao aplicavel

Filtros aplicados: | Status Reason em progresso

3.2.4.2.3 Implementacgéo Final do ERP com o Power Bl

Como referido anteriormente, o objetivo de implementacdo entre o0 ERP e o Power Bl
tinha o intuito de que a atualizacdo dos dados fosse automética. Apo6s ajuda do
administrador de sistemas da Cleanwatts, foi possivel, através do conector odata do
Power BI, conectar a plataforma de Bl ao ERP. Contudo, o problema que parecia estar
solucionado, estava na verdade longe de o estar. Em primeiro lugar, procedeu-se a criacéo
de uma view no ERP para colocar todos os dados necessarios das oportunidades, numa so

tabela.

Essa view ndo era possivel extrair com o conector odata, mesmo ap0s tornar essa view

publica. Apos investigagdo foi descoberta a ferramenta “XrmToolBox” que auxilia, entre

92



Relatdrio de Estagio na empresa Cleanwatts, Lda. | Sérgio Paulo

outras variadas fungdes, o processo de extracdo de tabelas e views personalizadas de um
ERP, gragas a sua extensdo “Power Query (M) Builder (CRM). Com esta ferramenta foi

possivel aceder a view, como apresentado na Figura 53.

4 XrmToclBox for Microsoft Dataverse and Microsoft Dynamics 365 (v1.2021.4.47) - [m] x

4E Configuration + @ Help » | 1 Open organization

Power Query (M) Builder (CR... X =

i Connect | Windows + Impersenate

Start page Tools Update available

3 | Load Entities  Copy FetchXml + | g Generate OData £ Update FetchXml £ Generate OptionSets ¢ Generate Service URLs

Select Table & Columns  OData Query FetchXml Query OptionSets  Service URLs
Ertties Select View
Search: [aopo | [ View Name View Type ~
Display name Logical name B Totais User view
Opportunty oppartunity __| Totais 2 Public view
Oppottunity Close opportunityclose ERrotae 2 User view
pportunity D Y N o v
Ooportunty Froduct cpporunyproduct | VPS - 4l Onen Onnorhunities Publie: view
Opportunity Relationship customenopportu. Al Fields Selected Fields
Opportunity Sales Process  opportuntysales Ol Dsplay name Logioal name 01385 Type ~
Oppotunty Sales Proces...ise_bef_016038... ] Display rame Logioal name Type ~ ] Terie e g
Opportunity to Invoice (B2... medyn_bpf_lca
[ #meters isa_produtosisa Decimal [] Potential Customer customerid Customer
[ * de Adjudicagaa inc_percadiudic...  Picklist [ Est. Revenue estimatedvalus Maney
[ &/ Meter isa_euro_meter Decimal [] Status Reason statuscode Status
[ Accourt parertaccountid  Lookup ] OV rum isa_num_ov Sting
[ account sustainabilty isa_accountsust... Picklist [ Owner ownerid Owner
[ Actual Close Date actualclosedate DateOnly [ opportunityid opportunityid Unigueidenti
[ Actual Revenue actualvalue Maney O Zora sa_zonaid Lookup
[ Actual Revenue (Base) actualvalue_base  Money [ vPS Tendering isa_vpstendering  Lookup
[ Associated Partner inc_parcsiroid Lookup [ VPS Technical isa_vpstechnical  Lookup
[ Budgst budgetstatus Picklist [ Type isa_type Picklist
[ Budget Amount budgetamount Money [ Total Tax {Base) totaltax_base Money
[ Budagst Amourt {Base)  budastamourt _ Money [ Total Tax totaltax WMoney
[ Business Area isa_businessarea  Picklist [ Total Pre-Freight Amo... totalamourtiessfr.. Money
1 Rusiness |nit isa_husinessunitid | ookun Y [ Total Fre-Freinkt A tatalamenntleedfe  Wonew v

5 Updates are available for your tools QOpen Tool Library m X

Dismiss

How can | help XrmToolBoX 7 xmesiBexisfres and iewen't change. But you can show your support by making a donation to it author. ' P
‘ ‘ : ayPal

Donate on PayPa Click here to donate

1 Connected to 'crm365.vps.energy (CRM365)' = Connected!

Figura 53 - Power Query Builder do XrmToolBox

Apdbs sequir as instrucbes da XrmToolBox e do seu website, a importacdo da view,
automaticamente, foi conseguida, apesar de, em vérias funcbes, os cddigos DAX
necessitarem de revisdo devido a inimeros erros. Para além do referido existiu um grave
problema, a coluna “process stage name” apresentavam erros e ndo era possivel ler os
seus dados. O motivo deste erro ndo é sabido, no entéo foi constatado, na base de dados,
a existéncia da tabela “opportunitysalesprocess”. Assim como na view personalizada, esta
tabela apresentava uma coluna, com nome diferente, mas indicativa do id Unico de cada

oportunidade.

No entanto a tabela “opportunitysalesprocess” apresentava o id do tipo de fase do funil
de vendas, mas ndo 0 nome da mesma, pelo que foi necessario procurar na base de dados
do ERP por uma coluna com esse id e 0 nome das fases do funil de vendas. Essa tabela

foi encontrada, chamada “processstages”, e contem a coluna chamada “stagename”.

As relacdes deste processo para “recuperar’” as fases do funil de vendas, e todas as outras

relacOes criadas neste dashboard estdo representadas na Figura 54.
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ERP Anterior ool

(= Do Mot Modify) Modified On [
(Do Mot Madify) Cpportunity

(Do Mot Maodify) Row Checksum — B ~
opportunitysalesproc... & -

2 #meters

T % de Adjudicagio _activestageid_valuz

TOE/ Matar _createdoy_valus
Account

tedonbzhalfby_value
systemusers o sccount sustainability _modifiedby value
oo

P— . -
ciual Olose Datz _medifiedonbahalfy_value

_businessunitid_value | Collapse ~ _oppartunityid_value

_calendarid_valua 1 _organizationid_value

_createdby_value L" _procezzid_value

_craatedenbehalfby_value __|| _quoteid_value
11—

_dsfaulimailbox_valus - .
- Collzpsze
i i ERP T
_inc_empresaid_value :

1R
_miokilecflineprofilzid_value
§ nitial Communication {initialeo...
_rnodifiedby_value - -
T LastOn Hold Time d
_medifiedonbehalfby_value | I
[B Late or Early Fipelina |
Collapse -~ * 1
sz _leadzourceid)
1
* processstages ol
Currencies ol
_ownerid_valus
&
Convert _processid_valus
Currengy ‘ clientdata
Currzncy Mame B : owningbusinassunit
B Cursngy umido primaryentitytypacode
Exchangs Rate 1 ELR processstageid
Collapzz - stagscategory
stagename

wersionnurmbar

Collzpse

Figura 54 - Modelo de relagdes do dashboard para o conselho de dire¢do
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3.2.4.2.4 Desenvolvimento do Dashboard para os comerciais

O dashboard exclusivo para 0s comerciais tem o intuito de apresentar métricas
semelhantes ao dashboard do board administrativo, mas da perspetiva do vendedor. O
objetivo € fornecer uma ferramenta que ajude os comerciais a gerirem melhor as suas
oportunidades abertas. E criado com base no dashboard para o conselho de
administragdo, por isso as bases de dados e modelo de relagdes € equivalente.

A aba presente na Figura 55 apresenta apenas um elemento visual que funciona como
filtro (Tabela 59) para todas as outras abas. Nesta dropdown list o utilizador deve
selecionar o seu nome para aceder aos seus dados nas seguintes abas, no exemplo j& esta
selecionado o utilizador Maria Jodo Benquerenca. Este filtro esta presente em todas as

abas do dashboard.

Tabela 59 - Filtro "ldentification”

Descricao: Filtragem por nome do utilizador
Conteudo
. Nome do owner
Filtrado:
Elemento
visual de Slicer (Dropdown box)
Power Bl:
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3.2.4.2.4.1 Aba ldentification

. g -  J =
Identification CQ\\ cleanwatts

Select your name:

Maria Joao Benquerenca NG

Updated on:
25-10-2021

Figura 55 - Aba "ldentification"
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3.2.4.2.4.2 Aba Home Page

Service v Owner & v
FILTERS: v Home Page C\\ cleanwatts

Maria Jodo Benquerenca

VEE...

Open Opportunities Pipeline
100%

Open Opportunities Opportunities with expired 2. Discovery .

estimated closing date ==

4. Negotiation I

Open Opportunities: My Open Opportunities:

Topic Solution Group A
-~

|

Generation Services
Generation Services
Generation Services
Generation Services
Generation Services
Generation Services
Generation Services
Generation Services
Generation Services
Generation Services
Generation Services
Generation Services

l'u

|
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|
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Na aba “Home” (ver Figura 56) aparecem as métricas mais importantes, permitindo uma
andlise rapida e sucinta da situacdo das oportunidades do comercial. Esta aba apresenta

0s seguintes indicadores:

e Open Opportunities

Este indicador, presente na Tabela 60, apresenta 0 nimero de oportunidades em aberto
que o utilizador tem no ERP.

Tabela 60 - New Opportunities

Descrigao: Numero de oportunidades abertas.

Forma de

, Somatdrio das oportunidades.
Célculo:

Elemento visual

de Power BI: Card

Cédigo em DAX: | Count New Opportunities = COUNT(ERP[Created On]) + 0

Filtros aplicados: | Status reason em progresso ou “on hold”.

e Opportunities with expired estimated closing date

Este indicador (ver Tabela 61) apresenta o numero de oportunidades cuja data estimada

de fecho é anterior a data atual.

Tabela 61 - Opportunities with expired estimated closing date

Numero de oportunidades abertas cuja data de estimativa de

Descrigao: .
¢ fecho foi ultrapassada.
Forma de L .
, Somatdrio das oportunidades
Calculo:

Elemento visual

de Power BI: Card

Cédigo em DAX: | Count New Opportunities = COUNT(CRM[Created On]) + 0

Status reason em progresso ou “on hold”;

Filtros aplicados: . . .
P Data estimada de fecho anterior ao dia atual.
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Este indicador é importante para a organizagdo dos vendedores e a gestdo das suas

oportunidades, sendo que um dos principais problemas na &rea comercial da Cleanwatts

é precisamente a desatualizacdo, e muitas vezes esquecimento, de oportunidades em

aberto.

e Opportunities estimated to close this week

Semelhante ao anterior, este indicador (ver Tabela 62) pretende alertar o comercial com

0 nimero de oportunidades que é estimado este fechar durante a semana atual.

Tabela 62 - opportunities estimated to close this week

Descrigao: Numero de oportunidades cujo fecho estimado é na semana atual.
Forma de - .

] Somatdrio das oportunidades
Calculo:

Elemento visual
de Power BI:

Card

Cédigo em DAX:

Count New Opportunities = COUNT(CRM[Created On]) + 0

Filtros aplicados:

Status reason em progresso ou “on hold”;
Data estimada de fecho na semana atual.

e Recurrent Value

Esta métrica, presente na Tabela 63, apresenta o valor recorrente em euros dos contratos

das oportunidades em progresso do comercial.

Tabela 63 - Recurrent Value dashboard para os comerciais

Valor em euros do “Recurrent Converted Value” das

Descrigao: . -

¢ oportunidades em progresso do vendedor definido.
Forma de Divisao entre o somatodrio do “GS_OPEX” e o “Exchange Rate CRM”
Calculo:

Elemento visual
de Power Bl:

Cartao

Cédigo em DAX:

Recurrent Converted Value = (ERP[GS_OPEX]/ ERP[Exchange Rate
CRM])

Filtros aplicados:

“Status Reason” é “in Progress”
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¢ Non Recurrent Value

Este KPI (ver Tabela 64) apresenta o valor ndo recorrente, em euros, de contrato das

oportunidades em progresso do comercial. O valor ndo recorrente é recebido na sua
totalidade na celebracdo do contrato e no ERP é chamado de “GS CAPEX”. O “Non

Recurrent Value” é resultado do “GS_CAPEX” convertido a sua devida taxa de cambio.

Tabela 64 - Non Recurrent Value dashboard para os comerciais

Valor em euros do “Non Recurrent Converted Value” das

D icdo:

eserigao oportunidades em progresso do comercial definido.
Forma de Divisdo entre o somatdrio do “GS_CAPEX” e o “Exchange Rate
Caélculo: CRM”

Elemento visual
de Power BI:

Cartao

Cédigo em DAX:

Non Recurrent Converted Value = (ERP[GS_CAPEX]/ ERP[Exchange
Rate CRM])

Filtros aplicados:

“Status Reason” é “in Progress”
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e Open Opportunities Pipeline

Este indicador (ver Tabela 65) expbe, o nimero de oportunidades, em cada fase do funil

de vendas, que o vendedor apresenta no ERP.

Tabela 65 - Open Opportunities pipeline

Descrigao: Funil de vendas em nimero de oportunidades do vendedor.
Forma de . .

. Contagem do numero de oportunidades.
Calculo:

Elemento visual
de Power BI:

Funnel

Cddigo em DAX:

Pipeline Process =

IF(ERP[Process Stage Name]="3.2 Discovery","2. Discovery",
IF(ERP[Process Stage Name]="5.2 Evaluation","3. Evaluation",
IF(ERP[Process Stage Name]="4.2 Quote","2. Discovery",
IF(ERP[Process Stage Name]="6.2 Fecho","5. Close",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="3","2. Discovery",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="4","2. Discovery",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="5","2. Discovery",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="6","3. Evaluation",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="7","3. Evaluation",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="8","4. Negotiation",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="9","5. Close",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="2","1. Identify & Qualify",
if(LEFT(ERP[Process Stage Name],1)="1","1. Identify & Qualify",
ERP[Process Stage Name]))))))))))

Filtros aplicados:

Eliminadas quaisquer fases de funil que nao se enquadrem com o
cddigo DAX, por exemplo “develop” e “assess”.

Status Reason das oportunidades tem de ser em progresso.
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e Success Rate

O indicador “Success Rate” (Tabela 66) indica a percentagem de oportunidades ganhas

face ao total de oportunidades, em 2021, por parte do vendedor. O calculo deste KPI ¢é

dado pela divisdo da contagem do numero de oportunidades com a contagem de

oportunidades.

Tabela 66 — Indicador Success Rate por vendedor

Descricao: Percentagem de oportunidades ganhas por parte do vendedor.
Forma de Divisdao entre o nimero de oportunidades ganhas e o nimero de
Calculo: oportunidades totais

Elemento visual
de Power BI:

Paypal KPI Donut Chart

Cddigo em DAX:

Sucess Rate = DIVIDE(COUNT(ERP[Actual
Revenue]),COUNT(ERP[Owner]))

Filtros aplicados:

Oportunidade criadas depois do dia 31-12-2020

e Lifetime Cycle

Este indicador (Tabela 67) apresenta a duracdo, em dias, de um ciclo de venda, desde o

momento em que a oportunidade € criada (Created on) até ao dia em que é fechada (Actual

Close Date).

Tabela 67 — Indicador Lifetime Cycle por vendedor

Descrigao: Duragao de um ciclo de venda
Média do nimero de dias entre a criagdo e fecho de uma
Forma de .
, oportunidade
Calculo:

Elemento visual
de Power BI:

Card

Cédigo em DAX:

Cicle Time = DATEDIFF(ERP[Created On], ERP[Actual Close
Date],DAY)

Filtros aplicados:

Ciclo tem de ser maior que um.
Oportunidades criadas depois do dia 31-12-2020
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e My Open Opportunities

Este elemento visual é uma tabela, e apresenta todas as oportunidades em aberto do

vendedor e o tipo de solucdo/produto a que esta oportunidade se refere.

Tabela 68 - Indicador My Open Opportunities

Tabela com os seguintes valores por oportunidade:
Descrigao: Topic (nome da oportunidade)

Solution Group (tipo de servigo)

Forma de N3o aplicavel
Calculo: P
Elemento visual

Table

de Power BI:

Cddigo em DAX: | Ndo aplicavel

Filtros aplicados: | Status Reason em progresso
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3.2.4.2.4.3 Aba My Open Opportunities

C\\'clea nwatts

Total Contract Value A

Service v~  Owner v
F"'TERS' All V. Maria Jodo Benquerenga V' open opportun |t|eS
_ —
Open Opportunities | Opportunities with expired |  Opportunities estimated Opportunities estimated
estimated closing date to close this week to close this month
Topic Pipeline Process Solution Group Est. Close Date Non Recurrent  Recurrent Value Contract
Value Duration
(years)
o

e 4. Negotiation Generation Services quinta-feira, 20 de Janeiro de 2022

— 3. Evaluation Digital Services quinta-feira, 6 de Janeiro de 2022 e = 4 = =
e 3. Evaluation Energy Services quinta-feira, 6 de Janeiro de 2022 ——
——— 3. Evaluation Generation Services terca-feira, 30 de Novembro de 2021 =SUNSTE = =4

—_—— 3. Evaluation Generation Services quarta-feira, 29 de Setembro de 2021
T

e — 3. Evaluation Generation Services terca-feira, 14 de Setembro de 2021 —— = — =

—_——— ———— 3. Evaluation Other terca-feira, 26 de Outubro de 2021 o ==
—— o 3. Evaluation Digital Services terca-feira, 30 de Novembro de 2021 e — —
e ————— 3. Evaluation Digital Services domingo, 31 de Outubro de 2021
———— 3. Evaluation Energy Services quarta-feira, 29 de Setembro de 2021 . —
— 3. Evaluation Generation Services terga-feira, 31 de Agosto de 2021 = ——
= o 3. Evaluation Digital Services segunda-feira, 28 de Fevereiro de 2022 LT ___& —
= — 3. Evaluation Generation Services quarta-feira, 29 de Setembro de 2021

Figura 57 - Aba "My open Opportunities"”
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Esta aba, presente na Figura 57, contem as mesmas métricas ja apresentadas na aba home,
com a adicdo de uma tabela (Tabela 69) que descreve todas as oportunidades em aberto

do vendedor.

Tabela 69 - Open opportunities

Tabela com os seguintes valores por oportunidade:
Topic (nome da oportunidade)

Pipeline Process (fase do funil de vendas)

Solution Group (tipo de servigo)

Descrigao: Estimated Close Date (data estimada de fecho)
Non Recurrent Value (valor ndo recorrente)
Recurrent Value (valor recorrente)

Contract Duration (duracdo do contrato)

Total Contract Value (valor total do contrato)

Forma de

, N3o aplicavel
Calculo: P

Elemento visual

de Power BI: Table

Cddigo em DAX: | Nao aplicavel

Filtros aplicados: | Status Reason em progresso
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3.2.4.2.4.4 Aba 2021 Closed Opportunities

Service v Owner v -
FILTERS: v i [T — 2021 Closed Opportunities C\\'cleanwatts

Iopic Actual Close Date Status A
= = quarta-feira, 15 de Setembro de 2021 Won
—— quarta-feira, 15 de Setembro de 2021 Won
= — — quarta-feira, 15 de Setembro de 2021 Won
— = quarta-feira, 15 de Setembro de 2021 Won
— = quarta-feira, 15 de Setembro de 2021 Won
—_ a— —— quarta-feira, 15 de Setembro de 2021 Won
e = terca-feira, 14 de Setembro de 2021 Won
_———— quarta-feira, 27 de Janeiro de 2021 Lost
m— = == terca-feira, 14 de Setembro de 2021 Won
_—— terca-feira, 14 de Setembro de 2021 Won
- = a————— = segunda-feira, 15 de Fevereiro de 2021  Lost
———— terca-feira, 14 de Setembro de 2021 Won
=== _— e = quarta-feira, 16 de Junho de 2021 Lost
e —— quarta-feira, 27 de Janeiro de 2021 Lost
S PR —_— quinta-feira, 28 de Janeiro de 2021 Lost
— _——— g sexta-feira, 19 de Marco de 2021 Lost

— —_—— —_— E——— quarta-feira, 16 de Junho de 2021 Lost y
=== quarta-feira, 27 de Janeiro de 2021 Lost

2021 Achievements:
Recurrent Value | Non Recurrent Value Sucess Rate Lifetime Cycle
Won Opportunities (Days)

Figura 58 - Aba 2021 Closed Opportunities
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O tema presente na aba mostrada na Figura 58, apresenta as oportunidades fechadas no
ano atual, possui as mesmas metricas da aba home, e uma tabela descrita na Tabela 70,

com a exposicdo de todas as oportunidades fechadas, sejam elas ganhas ou perdidas.

Tabela 70 - Closed Opportunities

Tabela com os seguintes valores por oportunidade:

Topic (nome da oportunidade)

Descrigao:
Actual Close Date (dia de encerramento da oportunidade)
Status (estado da oportunidade)
Forma de Nao aplicavel
Calculo: P
El to visual
emento visua Table

de Power BI:

Cddigo em DAX: | Nao aplicavel

Filtros aplicados: | Status Reason em progresso

3.2.4.2.45 Preparacdo para o fim do contacto com a empresa

A preparacdo para o final do contacto com a empresa tratou-se de um conjunto de
reunides, em estilo de formacéo, e elaboracéo de um tutorial escrito explicativo de como
atualizar os dois dashboards finalizados (para o conselho administrativo e para 0s
comerciais). Este processo foi tardio, sendo que no momento de escrita e entrega do
relatdrio de estagio ainda ndo se encontra concluido. O estagiario aguarda a marcacéo da
reunido final de contacto com a empresa. O tutorial elaborado encontra-se disponivel no

apéndice 1.

3.2.5 Avaliacéo

Como referido anteriormente, o processo de desenvolvimento destes dashboards for
iterativo, havendo uma avaliacdo, por reunido ou chamada telefénica por um dos
responsaveis do negocio, imediatamente a seguir a cada versao implementada. Embora,
em muitas situagdes, ndo exista registo escrito da maioria dos comentarios, houve alguns

feitos por e-mail.

107



Relatdrio de Estagio na empresa Cleanwatts, Lda. | Sérgio Paulo

Apresentam-se de seguida, a titulo de exemplos, um conjunto de comentarios enviados
por email no dia 26 de julho de 2021, pelo CEO e cofundador da Cleanwatts a propdsito

de uma das versdes do dashboard do conselho de administracéo:

Tabela 71 — Exemplos de comentarios do dashboard do conselho de administracao

NUmero Comentario Follow-up

I love the dashboard. Great start (..).
After the overall pipeline metrics, it
would be helpful to see 1-2 pages for Criacdo das abas referenciadas

1 Portugal followed by a page for each of na descricdo da Figura 47.
the following: Rest of Europe; Japan;
North America; and South America.
Is there a way to collapse key elements
of the PowerPoint into the dashboard? | Conversdo da tabela presente na
2 | see some overlap although I can Tabela 24 para o dashboard,
appreciate the value of seeing pipeline presente na Figura 43.
by salesperson.

I’d prefer ranking the charts by Process
Stage, latest stage opportunities first. |
saw a significant number of
opportunities estimated to close in July
3 albeit still at “Identify” stage. Clearly
this means folks aren’t updating the
“close by” entry. | also saw a “won”
status for Maria Joao without dollar
amounts.

Nas abas da Figura 49 e Figura
51, a ordem das oportunidades
foi alterada para ser por
“process stage”

Quanto ao terceiro comentario da Tabela 70, é revelado um dos problemas mais vezes
mencionados e batalhados durante o decorrer do estagio, a ndo atualizacdo das
oportunidades por parte dos vendedores, tanto que na Figura 52 esta presente uma aba,

especificamente destinada a monitorizar as oportunidades desatualizadas.

3.2.6 Especificacdo do conhecimento adquirido

Cada elemento visual, dos varios dashboards, tem um motivo e finalidade, ja
mencionados na descrigdo desses mesmos elementos. No entanto, existem informagoes
que proporcionam conhecimento Unico para a empresa, enquanto outras sdo a
confirmacéo de informacé&o de outras fontes. Neste topico é referenciado o conhecimento

mais importante e Unico extraido da anélise do dashboards.

108



Relatdrio de Estagio na empresa Cleanwatts, Lda. | Sérgio Paulo

Quanto ao dashboard de marketing digital o conhecimento adquirido foi
maioritariamente gracas as métricas da aba da campanha “Revolucdao Energia Limpa”,

que se revelaram importantes elementos de analise da sua efetividade.

Quanto a informacéo da aba website, ja se encontrava presente na plataforma Wix, pelo
que, apesar de centrar a informagao num novo local, ndo adicionava conhecimento Gnico

a empresa.

No que toca a informacdo do dashboard para o conselho de administracéo, é onde se
insere a maior dimensdo de conhecimento adquirido. Como referido, a Cleanwatts
possuia um diferente método de estudo do seu funil de vendas, no entanto, esse método
ndo oferecia a profundidade e versatilidade que o Power Bl presenteia.

Ao comparar as métricas existentes na apresentacdo PowerPoint semanal da empresa, ou
na folha de céalculo onde eram calculadas essas mesmas, nao existe um elemento simples
e rapido de filtragem como no Power BI, onde, através de um simples botdo, € possivel
filtrar a informagé&o por regido do mundo, tipo de servigo ou por vendedor.

Um dos principais pontos de conhecimento adquirido é no funil de vendas, ndo tanto
quanto ao valor ou a quantidade de oportunidades em cada fase do funil, mas sim a
facilidade com que se transformou o processo de descobrir informacdo sobre as
oportunidades em cada fase, desde o nome da oportunidade, o vendedor ou tipo de

Servico.

Na revisdo da literatura foi mencionado que uma das vantagens dos dashboards
operacionais € a detecdo de situacGes andmalas 0 mais depressa possivel (Vieira et al.,
2018) e é exatamente esse um dos principais elementos de conhecimento adquirido.

Ainda no comentario nimero 3 da Tabela 70, citando Michael Pinto:

“l saw a significant number of opportunities estimated to close in July albeit still at
“Identify” stage. Clearly this means folks aren’t updating the “close by” entry. | also

saw a “won” status for Maria Joao without dollar amounts”

Este € um exemplo que comprova a mencionada detecdo de situacGes andmalas que
anteriormente ao dashboard dificilmente seriam observaveis. Essa detecdo tem mais
importancia ainda no dashboard para os vendedores, no qual o objetivo principal é
exatamente o de alertar os vendedores para 0s erros nas suas oportunidades, como por

exemplo, quais as oportunidades com estimativa de fecho ultrapassada.
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4 Conclusao

4.1 Principais Contributos

No decorrer dos sete meses de estagio curricular, o aluno participou e contribuiu em
diferentes processos empresariais da Cleanwatts, desde o marketing as vendas. No
presente documento foram referidas e descritas em detalhe as varias contribuicdes
prestadas pelo aluno. Salienta-se aquele que se considera ser o contributo principal, tanto
para a empresa, com base na especificacdo do conhecimento adquirido, como para o
aluno, analisar os dados do processo de vendas e, com recurso a indicadores de
desempenho, implementar dashboards, que foram analisados e permitiram retirar
conclusdes (conhecimento) associadas ao funil de vendas da empresa. Muitos dos
indicadores utilizados, e outros ndo aplicados devido a limitagdes, foram idealizados e
propostos pelo aluno (ver anexo 2), outros indicadores foram sugeridos por colaboradores
da Cleanwatts, mas o método escolhido e concecdo dos mesmos foram sempre realizados
pelo aluno. Mesmo os indicadores ja existentes em outras plataformas, foram
simplificados e adaptados de modo a melhorar a celeridade da leitura da informagéo e
facilitacdo da interpretagdo da mesma.

4.2 LimitacOes

O aluno considera que o objetivo definido no inicio do estagio curricular foi efetivamente
alcancado na sua maioria. O Unico fragmento deste objetivo ndo cumprido foi a
atualizacdo em tempo real da informacéo dos dashboards, devido, em parte, as limitacoes
dos sistemas de informacao utilizados pela Cleanwatts e também a falta de tempo havido
por parte do aluno e dos colaboradores da empresa para estudar solugdes técnicas

alternativas.

O segundo objetivo, de desenvolvimento do dashboard de marketing digital, ndo foi
concluido face a necessidade iminente da criacdo dos outros dashboards ja mencionados.
E de realcar que este dashboard foi o primeiro contacto do aluno com a ferramenta de B,
sendo gque o seu conhecimento reduzido e outras limitacdes restringiram o sucesso da
aplicacdo deste dashboard. Uma dessas outras limitacdes, de caracter técnico, foi o facto
da plataforma Wix n&o oferecer conector com o Power BI.

Outra limitacdo, por parte da empresa, foi a falta de acesso as redes sociais nunca ter sido

facultada, mesmo que fosse em proveito do aluno e em beneficio da elaboracdo do
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dashboard, o que originou um desaproveitamento pois, por exemplo, o LinkedIn usufrui

de um conector oficial no PowerBlI.

E importante referir que o estagio curricular decorreu num contexto pandémico e algumas
limitacGes acabam por advir desse facto. Todo o trabalho foi elaborado remotamente e
assim sendo, mesmo existindo toda a disponibilidade por parte do supervisor ou de outro
colaborador da empresa em ajudar naquilo que podiam, o aluno procurou ao maximo
evitar importunar. Algumas duvidas momentaneas de rapida elucidacdo que poderiam ter
sido respondidas rapidamente em contexto presencial, foram de resolvidas mais
lentamente por parte do aluno, ou esclarecidas por e-mail, ndo sendo o0 método mais célere

de comunicagéo.

4.3 Trabalhos Futuros

Como trabalho futuro no contexto da organizacéo, € do entender do aluno que varias
implementacBes poderiam ser aplicadas e de valor para a empresa. Face a importancia da
utilizagdo de uma ferramenta de Bl no processo de tomada de deciséo, seria do interesse
da empresa a completacdo do dashboard de marketing, corrigindo as limitagdes
encontradas pelo aluno. Comecando pelo Wix, existem ferramentas premium
desenvolvidas por terceiros que conectam os dados da plataforma ao Power Bl. Assim
como, com 0s outros canais de comunicacdo da empresa, seria relevante concentrar toda

a informag&o num dashboard.

Quanto as vendas, a principal limitacdo, a impossibilidade de atualizar os dashboards em
tempo real, poderia ser contornada pela alteracdo do servico ERP/CRM para uma versao
do Dynamics compativel com os conectores oficiais do Power Bl, visto que o0 conector
odata néo oferece opcéo de atualizacdo automatizada.

4.4 Consideracges Finais

A realizacdo deste estagio curricular foi o primeiro contacto do aluno com o mercado de
trabalho, pelo que na sua perspetiva lhe proporcionou uma grande evolucao, tanto a nivel

pessoal como profissional.

A nivel pessoal, proporcionou o desenvolvimento de soft skills e um amadurecimento
particular resultante destes sete meses de superacdo pessoal constante. A nivel
profissional, a aquisicdo de hard skills articuladas ao processo de criagdo dos dashboards,

desde a exploracdo dos diferentes sistemas em que a organizacdo detém os seus dados,
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especialmente o Dynamics 365, a aprendizagem de uma nova ferramenta, o Power Bl,
onde foi possivel confirmar e potenciar os conhecimentos da mesma, anteriormente

interiorizado teoricamente.

Em suma, a concretizacdo do estagio curricular tera um impacto positivo em futuras
atividades profissionais do aluno, tendo transmitido uma perspetiva préatica de toda a
teoria lecionada no decorrer da componente letiva de mestrado e conforma uma
aprendizagem que somente pode ser adquirida na pratica dos conhecimentos, ou seja, em

contacto laboral.

Sendo, o objetivo crucial de um estagio a aplicacdo e aprofundamento de conhecimento
lecionado no Mestrado em Sistemas de Informacdo de Gestdo, € importante destacar o
progresso ao comparar o dashboard de marketing digital, realizado pelo aluno numa fase
inicial do estagio, com os dashboards dedicados as vendas, realizados na fase final do
estagio. E possivel observar a evolugio positiva das capacidades e confianca do aluno,
conduzindo a uma melhoria na qualidade do seu trabalho no final do estagio curricular,
constituindo esse facto a prova essencial da assimilacdo do conhecimento por parte do

mesmo.
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APENDICE 1. Manual de atualizacio de Dashboard semanal de
Vendas
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Manual de atualizacao de Dashboard
semanal de Vendas passo-a-passo

Este documento pretende explicar os passos necessarios para atualizar o dashboard que
compara 0s dados semanais de vendas da Cleanwatts.

Esta atualizacdo deve ser feita a um dia da semana fixo (por exemplo todas as sextas-
feiras). Como o objetivo é comparar os dados da semana anterior a semana atual, a
extragdo de dados do CRM tem de ser feita uma semana antes da atualizagdo do
dashboard.

Extracao dos dados:

1° passo: No navegador de internet, aceder ao CRM https://crm365.vps.energy/. No

CRM, na barra superior, clicar na seta ao lado de Sales, e no submenu aberto, selecionar

opportunities.

Virtual Powe
v|p|s EBEm - -

- L™
L r
m i ' ’
-
Workplace Marketing Settings Resource cent ] Training

Sales Extensions My Work Marketing Tools
o B products @ Goals @ Partners @ Dashboards Quick Campaigns Reports
E Opportunities Sales Literature 2 Goal Metrics E What's New g Alerts
= 3 Jitie: &
=] ~ccounts [&) Quotes B rollup Queries Activities Calendar
E Competitors "‘C‘) Quick Campaigns
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2° passo: Na péagina opportunities, por predefinicdo, abrird os dados de Closed
Opportunities, clicar na seta ao lado desse titulo, e selecionar Totais 2.

Virtual Powe
V P S Solutions Sales Opportunities >

+ New @ DELETE v @  EMAIL A LIN} v [®) RUN REPOI

+ (Closed Oppo*tun'ties@

System Views

Closed Opportunities Potential Custome

Closed Opportunities in Current Fiscal Yea o

ost Opportunitie A

My Ciosed Opportunities in Current Fiscal Year i
Connection =
Open Opportunitie e o

Open Opportunitie

Opportunities Closing Ne onth

Opportunities | am a member of VIana Jo%0 e o

Opportunities in Current Fiscal Yea on

Opportunities Opened Last Wee L

Opportunities Opened Th ee .

My Views 0
teste - 1o
Tota

Sales v~  Opportunities

+ Totais 2 v

v Ovnu Topic &
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4° Passo: Depois do download do ficheiro, é aconselhavel alterar o nome do ficheiro para
a data em que o ficheiro foi descarregado.

All # A

g Totais 2 {4).x1sx

Atualizacao do Dashboard:

5¢  passo: Abrir o  dashboard disponivel no  seguinte link:
https://app.powerbi.com/groups/me/reports/b21e2dbd-54c6-408a-885d-
383abf42a7b57ctid=2e9¢3270-4826-4605-9415-c890f739e519&pbi source=linkShare

6° passo: Na pagina aberta, na barra superior, selecionar File e de seguida download the

.pbix file.

Pages Share K ChatinTeams @ Getinsights (2 Subscribe & Edit - o0 O o=l

Results YTD 2021 by 5. Service i -
Results YTD 2021 by Service & L\ cleanwatts
Overall Pipeline A L

Portugal Pipeline

‘arget & Achieved YTD: Pipeline Values
>

Rest of Europe Pipeline

This week

Late or Early Pipeline
€= Early Stages
® Late Stage

Sales Individual Perfor Gap to go Last Week
This Week (
Last Week

Contract Values

South America Pipeline | 4 Achieved YTD %
£

Weekly Changes

Recurrent Value | Non Recurrent Value Sucess Rate Lifetime Cycle
-— =
ays

7° passo: Depois de descarregar e abrir o ficheiro no Power BI, na barra superior clicar

em Refresh.

122


https://app.powerbi.com/groups/me/reports/b21e2dbd-54c6-408a-885d-383a5f42a7b5?ctid=2e9c3270-4826-4605-9415-c890f739e519&pbi_source=linkShare
https://app.powerbi.com/groups/me/reports/b21e2dbd-54c6-408a-885d-383a5f42a7b5?ctid=2e9c3270-4826-4605-9415-c890f739e519&pbi_source=linkShare

Relatorio de Estagio na empresa Cleanwatts, Lda. | Sérgio Paulo

T Filters Visualizations Fields

FILTERS: . Week Comparison C\\ cleanwatts

EMENEN [
o R
MELOOE W
CEEam -
| 17.00.2021 | | 10.09.2021 | = Ary om
T T = om =
-~ - : ® 2 .
- E——— e "
e | = | e — =
e — = "
=
= = i :
Won Deal ‘ - ‘ Value of oportunities this week Value of opportunities last week
. - s e
== I |

8° passo: Uma nova janela sera aberta, nessa janela selecionar a op¢do organizational

account, e clicar em Sign in.

Uma outra janelaira abrir, e nessa janela fazer o login. Apo6s o login, clicar em connect.

A atualizacdo pode demorar alguns minutos.

|
OData feed X

Anonymous EE https://crm365.vps.energy/api/data/v8.2

You aren't signed in.

Select which level to apply these settings to

Windows

Basic

Web API https:/fcrm365.vps.energy/ -

Organizational account

N 1 1

9° Passo: Apds os novos dados serem carregados, o dashboard esta pronto para ser
publicado. Clicando em publish e selecionando a pasta de destino pretendida.
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File Home Insert Modeling View Help
i [ B2 [3 di[Aldk = an
@ & E® & | 1 [A]
Get Excel PowerBl SQL Enter Dataverse Recent Transform Refresh New Text More New  Quick t Publish
datav workbook datasets Server data = sourcesv datav  visual I box wvisualsv measure measure
Cooceo e Queres insert Ca Sens Yy

Service

FILTERS: Results YTD 2021 by Service Q\\ cleanwatts

—

10° Passo: De volta ao Power BI, na barra superior, selecionar Transform Data e

escolher Data Source Settings.

P ——

File Home Insert Modeling View Help Format Data / Drilt
e @ (o & i o [E HE g 8 £ ah
G a a5 [0E @ [& |B7 )2 & g
% Get  Excel Power % Enter Dataverse Recent |Tramsform Hefrech | New Text  More N ck Publish
5 i sout deta v e sure

< Formst painter | dats v workbook dstasets Server dats ources v visual box visuslsvy | m

Ciotows s

Sty | Share

Transéorm data

Solution Group Owner Wor - Y Filters >
. Week Comparison v
. FITERS: ravhoige s Q\cleanwatts |
53

A ¥ 1 10.09.2021

wrges Open Coportuntes Sales Indrdusl Pecfor o
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11° Passo: Na nova janela aberta, selecionar o ficheiro que se pretende substituir, neste
caso os dados do CRM. E de seguida clicar em change source, onde deveréa ser indicado

0 novo caminho do ficheiro anteriormente transferido. Depois disso clicar em close.

Data source settings

Manage settings for data sources that you have connected to using Power Bl Desktop.

* Data sources in current file O Global permissions

Search data source settings

[ c\users\sergio\downloads\10.09.2021 xlsx )

[ c\users\sergio\downloads\datas - copia (2).xlsx

P

5

0O chusers\sergiodownloadsdatas - copia.xdsx
[ c\users\sergio\downloads\datas.xlsx

@ https://crm365.vps.energy/api/data/v8.2
EE https:/fcrm365.vps.enerqy/api/data/ve.2

@ https://www.iban.com/exchange-rates

@| Export PBIDS | | Edit Permissions... | | Ciear Permissions | - |

Close

12° Passo: De volta ao dashboard, ird aparecer uma nova barra a notificar a alteracéo dos

dados, nessa barra selecionar Apply Changes.

A\ There are pending changes in your quenes that haven't been applied. m Discard changes
FILIERS: Y SCTN wULHIpal isuvin ‘cleanwat

This week vs Last week ch

= r ofEE
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APENDICE 2. Indicadores utilizados, divididos por dashboard
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Indicadores presentes no Dashboard de Marketing:

e Aba Website:

Nome do Indicador: Proposto por ou inspirado em:
Duragdo média de Sessdo Wix Analytics Reports
Contagem de visitantes Unicos Wix Analytics Reports
Visitas por dia Wix Analytics Reports
Visitantes por cidade Wix Analytics Reports
Principais sites de recomendacéo Wix Analytics Reports
Péaginas mais visitadas Wix Analytics Reports
Retencao de visitantes Wix Analytics Reports

e Aba Campanha:

Nome do Indicador: Proposto por ou inspirado em:

Visitantes unicos Aluno

Duragdo Média na Péagina Supervisor

Percentagens de resposta Home Supervisor

Percentagens de resposta Business Supervisor

Percentagens de resposta Conduminium Supervisor
Numero de formularios respondidos Aluno

Percentagem de respostas face ao nimero

de utilizadores respondidos Aluno

Visitas por dia Supervisor
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e Aba Results YTD 2021:

Indicadores presentes no Dashboard para o Board Administrativo:

Nome do Indicador:

Proposto por ou inspirado em:

2021 Target

Cleanwatts weekly report

Gap togo

Cleanwatts weekly report

Achieved YTD %

Cleanwatts weekly report

Recurrent Value

Cleanwatts weekly report

Non Recurrent VValue

Cleanwatts weekly report

Sucess Rate

Cleanwatts weekly report

Lifetime Cycle

Cleanwatts weekly report

Pipeline Values

Cleanwatts weekly report

e Aba Pipeline (overall, Portugal, Rest of Europe & South America):

Nome do Indicador:

Proposto por ou inspirado em:

New Opportunities Aluno
Pipeline Changes Aluno

Won Deals Aluno

Lost Deals Aluno
Estimated Close Data Changes Aluno
Contract Changes Aluno

N° of Opportunities this week & last week

Cleanwatts weekly report
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Value of opportunities this week & last

week

Cleanwatts weekly report

e Aba Weekly Changes:

Nome do Indicador:

Proposto por ou inspirado em:

Pipeline Changes

Cleanwatts weekly report

Contract Changes

Aluno

e Aba Average Sales Cycle Duration:

Nome do Indicador:

Proposto por ou inspirado em:

Average Duration of sales cycle

Supervisor

e Late Pipeline Opportunities:

Nome do Indicador:

Proposto por ou inspirado em:

Oportunidades em negociagédo e

encerramento

Supervisor

e Unchanged Open Opportunities:

Nome do Indicador:

Proposto por ou inspirado em:

Modified in x days

Aluno

Oportunidades por dias desde Gltima

modificacdo

Aluno
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Indicadores presentes no Dashboard para a equipa de vendas:

e Aba home:

Nome do Indicador: Proposto por ou inspirado em:

Open Opportunities Aluno

Opportunities with expired estimated Aluno
closing date

Opportunities estimated to close this week Aluno

Open Opportunities Pipeline Aluno

My open Opportunities Aluno

Recurrent Value Aluno

Non-Recurrent Value Aluno

Success Rate Aluno

Lifetime Cycle Aluno

e Aba My Open Opportunities:

Open Opportunities Aluno

Opportunities with expired estimated Aluno
closing date

Opportunities estimated to close this Aluno
week/month

All Open Opportunities Aluno
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e Aba Closed Opportunities:

All 2021 closed opportunities Aluno
Recurrent Value Aluno
Non-Recurrent Value Aluno
Success Rate Aluno
Lifetime Cycle Aluno

Won Opportunities Aluno
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