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RESUMEN
La presente tesis comprende la implementacion de un Sistema de soporte a las

decisiones para evaluar las ventas de la empresa Respira S.A.C.

Determinar como influye un Data Mart en la evaluacion de las ventas en la empresa
Respira S.A.C, el cual comprende la medicién de dos indicadores: Nivel de Servicio y
Efectividad de ventas. Para llevar a cabo esta implementacion del Sistema de
Informacidon se empleo la metodologia HEFESTO debido a que es una metodologia
apta para el desarrollo de DW, esta metodologia cumple con los estandares sencillos
y faciles de emplear por parte del creador del sistema y a su vez también es sencillo

comprender para el usuario final.

La implantacion del Data Mart tiene como resultado determinar la influencia en la:
Evaluacion de las ventas. En el proceso de desarrollo se utilizaron herramientas Open
Source, en el SO Linux Ubuntu 16.04 LTS, El navegador web Firefox Quantum, la
herramienta de modelamiento gratuito LucidChart, el sofware erwing 7.3 para el
disefio del modelo fisico de nuestra base de datos, el repositorio de bases de datos
PostgreSQL v.9.4.5 y el Servidor Pentaho Comumunity Edition 8.1; teniendo como

ventajas principales: Solucién econdémica y productiva.

Palabras Clave: Nivel de Efectividad de Ventas, Nivel de Servicio, Pentaho,
Metodologia HEFESTO, Empresa Respira.
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ABSTRACT
This thesis includes the implementation of a Decision Support System to evaluate the

sales of the company Respira S.A.C.

Determine how to influence a Data Mart in the evaluation of sales in the company
Respira S.A.C, which includes the measurement of the indicators: Service Level and
Sales Effectiveness. For this, it is necessary to take into account the Information

System. simple to understand for the end user.

The implementation of the Data Mart has as a result the influence on the: Evaluation
of sales. In the development process, Open Source tools were used in Linux OS
Ubuntu 16.04 LTS, the Firefox Quantum web browser, the free modeling tool
LucidChart, the software program 7.3 for the design of the physical model of our
database, the repository of PostgreSQL v.9.4.5 databases and the Pentaho
Comumunity Edition 8.1 Server; Having as main advantages: Economic and

productive solution.

Krywords: Sales Effectiveness Level, Service Level, Pentaho, HEFESTO

Methodology, Respira Company.
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1.1 Realidad Problematica

Teniendo en cuenta el contexto global, una entrada subida de la revista SciELO, en
Cuba, en el aiio 2016, hecho por Rodriguez Sanchez, nos dice que: La salud en Cuba
es considerado como uno de los bienes muy valorados que el hombre tiene. Ademas,
el sistema de salud esta sumergido en una causa de indestructible acomodamiento
de servicios de salud de su poblacion cubana, donde destacan que los
establecimientos de salud no tienen que huir de la satisfaccion del cliente, pues esta
es la meta mas importante de las ordenaciones. Esta es mostrada como una eleccion
totalmente viable y seria para ennoblecer el proceso de rehabilitacién de la salud de
un paciente, logrando que este pase en un ambiente agradable, desde el confort, la
eminencia del nivel de servicio, de alguna forma es condicionado por el progreso de
los mecanismos humanos del sistema; que perpetuamente participan en una doble
situacion. Teniendo como consecuencia, la caracterizacion y sufragio de los

indicadores y componentes asistentes.

En el margen nacional, una entrada subida de la revista Estudios Econdémicos, en
Peru, en el afio 2016, hecho por Duran Vanegas, nos dice que: El ambiente externo
al que presentemente enfrentan las economias latinoamericanas hace representacion
en mdultiples casos a un reto para la realizaciébn de politicas macroeconémicas
relacionadas. En este asunto, el BCRP se ha condensado en el objetivo de
disminucién de la volatilidad, por la diferenciacién almacenada de la tasa de cambio
durante los ultimos dias de trabajo en el mercado. También manifiesta que hay un
déficit en el examen de la efectividad de las mediaciones por medio de modelos
econdémicos, donde se busca identificar el efecto de las interposiciones sobre la tasa
de cambio, dando hincapié a la maniobra de las mediaciones que revela un
procedimiento que Banco Central de Reserva del Per va en contra del viento con
ganancias de dolares en instantes de evaluaciones cambiarias y ventas en el caso
contrario. Teniendo como efecto, los indicadores de niveles de efectividad de ventas
en las mediciones en cientos de millones de délares tras declarar que las mediaciones
son comerciadas en un patron templadamente conciso con sucesos de operaciones

diarias inmediatas.

Actualmente el gerente general de la empresa Respira S.A.C, expresa que hay

demasiada informacion que es generada, procesada y que a su vez se extrae dia tras
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dia en su institucion. Ademas, se sabe que el sistema de informacién que tiene el area
de ventas solo se basa en exponer ciertas caracteristicas basicas de los clientes, los
cuales se les debe realizar un seguimiento adecuado para ofrecer de manera mas

precisa los servicios que la entidad ofrece.

El area de comercio cuenta con una base de clientes juridicos que son altamente
potenciales, debido a que cada empresa posee una gran lista de clientes y que deben
de hacerse chequeo temporalmente. Contando en sus bases de datos, clientes
basados en 2 Corporaciones, entre estas la mas destacada es la Corporacion
ADECO, teniendo en su lista a un total de 100 empresas afiliadas y que cada Empresa,
tiene una lista muy extensa de trabajadores, de los cuales se tiene una ficha con todos
los datos disponibles. Por lo antes mencionado, también indicé que la data ingresada
en el sistema de informacién llamado “CB Medic” es una data no del todo confiable,
ya que los trabajadores de otras areas, también tienen el permiso de poder acceder
al sistema de informacién y pueden editar los datos de los clientes que, a causa de
eso la encargada del &rea de comercio, la Srta. Marisol Ibafiez, no usa el Sistema de
Informacién de la empresa Respira S.A.C. Por tal motivo, el director ejecutivo afirmé
gue el departamento mas influyente en la empresa es el de ventas, ya que es aqui
donde se produce la mayor parte de los ingresos de la empresa, como mencioné
anteriormente. Sin embargo, a parte de estos softwares que sirven como herramienta
de trabajo para el area de ventas, no pueden integrarse en uno solo, y se debe realizar
una digitalizacion de las empresas con cada uno de sus trabajadores, cada vez que
se afilian con Respira S.A.C., y al llevar a cabo esta tarea, a veces se pierde la
informacion cuando los documentos se disipan antes de transcribirlos al sistema de

informatico de escritorio “CB Medic”.

La demora en las evaluaciones de ventas se debe a falta de una base de datos
departamental actualizada que posibilite una evaluacion precisa de las ventas segun
los indicadores necesarios en la actualidad. Actualmente s6lo se envia correos
corporativos a las empresas haciéndoles saber sobre las cotizaciones que Respira
S.A.C les establece por cada servicio otorgado, es decir las evaluaciones no se llevan
adecuadamente. El gerente general de la empresa Respira S.A.C., manifestd que,
normalmente las empresas que tienen afos trabajando con nosotros, confian en un

servicio eficiente y de calidad que hasta el dia de hoy se viene dando. Por otra parte,
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las empresas que tienen poco tiempo de afiliados con nosotros, casi constantemente
llaman al area de ventas para saber sobre los descuentos y ciertas promociones de la

empresa.

Cabe resaltar que actualmente el sistema de informacion “CB Medic” tiene pérdida de
datos valiosos, los cuales son altamente necesarios para la evaluacion de ventas. El
sistema antes mencionado cuenta con: Registro de datos, Datos en su 80% fiables y
Reportes completos. Y tal como cualquier tipo de aplicacion de escritorio solo registra,
edita, elimina y exporta en formatos Xls, Pdf y Accdb; mas no genera reportes para

poder evaluar las ventas de la clinica.

Debido a que la informacion donde almacena el software antes mencionado es propia
de la empresa, mas no es 100% fiable, la presente investigacion tiene como solucion
implementar un Data Mart en donde se almacenard toda la informacién corregida de
los clientes en estos ultimos 5 afos, permitiendo facilitar tomar de decisiones correctas

al gerente general de la institucion Respira S.A.C.

Ademas, la institucién no logré llegar a las ventas esperadas, esto no permitid
aumentar el nivel de servicio, dicho sea de paso, este se encuentra en el 45% como
se muestra en la figura 1. Mencionando también que se vio perjudicado el nivel de

efectividad de ventas, que actualmente es el 48% segun la figura 2.
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Se puede observar claramente dos series de datos en la figura 1, estos son los
Reportes Emitidos (Color azul) y Reportes atendidos (Color naranja) durante el mes

de abril en la empresa Respira S.A.C.

NIVEL DE EFECTIVIDAD DE VENTAS
DEL MES DE ABRIL
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Figura 2: Nivel de Efectividad de Ventas en la empresa en la actualidad

Se puede observar claramente dos series de datos en la figura 2, estos son el Volumen
Vendido (Color azul) y el Volumen Proyectado (Color naranja) durante el mes de abril

en la compafia Respira S.A.C.

En efecto, los problemas de la institucion se deben a la falta de consecucién de metas
planificadas, a porcentajes inexactos en la efectividad de ventas y a la ausencia de
evaluaciones oportunas. Esto nos lleva a la siguiente cuestion: ¢Qué ocurrira con la
institucién si no hace algo para solucionar estos problemas?, la respuesta es que
continuaran tomandose decisiones poco acertadas, no se mejorara la efectividad en

ventas y, lo mas alarmante, la reputacion de la institucion sufrira un grave deterioro.
1.2 Trabajos previos
Trabajos previos internacionales

Martha Patricia Toagina Toagina, en el 2014, desarrollo el trabajo investigativo
denominado “Construccion de un Data Mart enfocado a las ventas para la toma de
decisiones en la empresa Amevet Cia. Ltda” perfeccionada en la Universidad Técnica
de Ambato, en Ecuador, se plante6 el desafio del tiempo necesario para emitir los

informes de ventas y la importancia de tomar decisiones acertadas. Tuvo como
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objetivo determinar la eficacia de las medidas aplicadas y el tiempo necesario para
elaborar los informes. La contribucion realizada permitié al area de ventas analizar
una amplia variedad de informacion sin necesidad de acudir al personal técnico para
generar consultas puntuales. Este avance no solo mejoro el tiempo de espera en la
elaboracion de reportes, sino que también facilité el estudio detallado de las ventas
realizadas, permitiendo asi la toma de decisiones mas Optimas y precisas. La
metodologia que emplearon consistié en una investigacion de campo. Este enfoque
se selecciond para comprender de manera detallada las razones subyacentes o
causas que contribuyen al problema en cuestion, con el propésito de determinar si es
posible encontrar una solucién viable. En cuanto a las técnicas, se utilizaron
entrevistas y fichas de observacion. Ademas, el Data Mart se desarrollé siguiendo el
marco metodoldgico de Ralph Kimball. El estudio incluyd a 4 empleados de la empresa
y 6 informes como parte de la muestra, mediante el muestreo no probabilistico. Segun
los resultados se mejoré en un 80% con respecto a la calidad de las decisiones
tomadas y una reduccion del 100% en el tiempo necesario para generar los informes.
Teniendo como conclusiones el aumento de la eficacia al tomar decisiones y se logro
disminuir el tiempo en la reproduccion de reportes. De esta investigacion se extrajeron
definiciones que contribuyeron a enriquecer las teorias relacionadas con el tema,
proporcionando un respaldo valioso para la variable independiente. En este estudio,
se trato el tema de la duracién necesaria para crear informes de ventas y la eficacia
de las acciones implementadas a través de un Data Mart empleando la tecnologia de
Business Intelligence (Bl). En resumen, el Data Mart abordado en la investigacion
evalla la eficacia de las decisiones que se toman y el tiempo requerido en la
reproduccion de informes, comparando con la situacion anterior en la empresa Amevet
Cia. Esto resulta especialmente beneficioso para el area de ventas, ya que permite
analizar toda la informacion sin acudir al personal técnico para generar consultas
concretas.

Joffre Omar Diaz Ayala, en el 2016, en su trabajo investigativo denominado
“Construccion de un Data Mart para la Gestidon académica de la Universidad Técnica
del Norte” perfeccionada en la Universidad Técnica del Norte, en Ecuador, abordo
como problema el mandato académico de dicha universidad. Su objetivo radicd en
realizar una solucion de inteligencia de transacciones mediante la elaboracion del

disefio de una aplicacion en Oracle Business Intelligence para poder mejorar la toma
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de decisiones en la universidad. El aporte consiste en reconocer que, en la actualidad,
resulta fundamental que las universidades cuenten con herramientas informaticas
apropiadas para acceder de manera efectiva a la informacién que requieren. Como
parte de la metodologia se abordd una investigacion de campo, por necesidad de
identificar como y por qué se origina el problema para determinar su viabilidad de
solucion. Se utilizaron dos técnicas principales: la entrevista y una ficha de
observacion. Ademas, para construir el Data Mart se siguio el marco metodolégico de
Ralph Kimball. Los alumnos clasificados en 1ra, 2da y 3ra matricula por sexo y raza,
junto con 4 informes, constituian la poblacion. La muestra estuvo compuesta por los
mismos elementos de la poblacion. Se recurrid a un muestreo no probabilistico. Los
resultados demostraron un 100% menos de tiempo dedicado a emitir informes y una
toma de decisiones eficiente. Segun los resultados la exposicion de los usuarios
mejora considerablemente y se hace mas completa, comprensible, oportuna y ofrece
una imagen de las actividades académicas de la institucion. Se extrajeron conceptos
para enriquecer las teorias relacionadas con el tema y respaldar la variable
independiente. En resumen, el Data Mart se implementd buscando la mejora de la
toma de decisiones, repercutiendo significativamente en la universidad. Esto resalta
la importancia de que las universidades cuenten con herramientas informéticas que

faciliten la obtencién de informacioén relevante.

Joel Filipe Agostinho Ramos, en el afio 2016, en la tesis “Business Intelligence
num Organismo Publico — Aplicagao Pratica de um Data Mart no Setor Financeiro”
efectuada en el Instituto Universitario de Lisboa, en Portugal, abordé el problema del
sector publico sobre la necesidad de procesamiento de datos por el Departamento de
Finanzas. El objetivo fue realizar todo trabajo en la URF de un organismo publico, la
construccion de un proceso de ETL recurriendo a herramientas Microsoft. El enfoque
sigue las normas PMBOK e ISO 21500 para el flujo de trabajo, la arquitectura DW y
la gestion de proyectos, respectivamente. Como técnicas se utiliz6 una ficha de
observacion y entrevista. La metodologia utilizada para este articulo, consiste
principalmente en el levantamiento de requisitos de los altos ejecutivos con
responsabilidad de tomar de decisiones y departamento de URF del organismo
publico. Para esta primera reunion se siguio un guion, desarrollado con la metodologia
de Kimball. poblacion objetivo fue la elegida por estar sensibilizada para la tematica

de utilizacion de datos, asi como su visualizaciédn en tableros e informes a los alumnos
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de SIAD II. La muestra fueron los alumnos de SIAD II, ya que transmitian las
principales bases de construccion y visualizacion de Dashboard de los datos y los
indicadores. Los resultados obtenidos permiten comprobar no sélo la utilidad del
Sistema de Business Intelligence implementado. Teniendo como conclusion un
aumento de 43% respecto al nivel de efectividad de ventas. Trato el problema en el
sector publico en su problema de procesamiento de datos por el Departamento de
Finanzas. Como resultado, esta tesis creé un Data Mart que apoya la toma de
decisiones procesando la informacion de manera rapida y eficaz a nivel de efectividad
de ventas. Busco mejorar la toma de decisiones, logrando ello en gran medida sobre

la capacidad de decision de los estudiantes de SIAD II.
Trabajos previos nacionales

José Carlos Arana Navarro, en el 2014, en su trabajo investigativo denominado
‘Influencia de un sistema de informacion basado en Business Intelligence en el
proceso de toma de decisiones del area comercial en la empresa Acuario Service
S.A.C” efectuada en la Universidad César Vallejo, de Lima-Perq, el estudio se abordd
directamente en el area comercial de la compafiia Acuario Service S.A.C, nivelando
dicho proceso como eje principal en el mandato de dicha area; buscando hacer més
efectivo el proceso. Se utilizé el enfoque de desarrollo HEFESTO por ser el que mejor
se adaptaba a los requisitos y fases del proyecto. Veinte clientes componian la
poblacién, y se utilizaron cinco resultados obtenidos por los indicadores del area
comercial para confirmar la eficacia de los mismos. La muestra estuvo compuesta por
veinte clientes para calibrar la cantidad de tiempo necesaria para el andlisis de
alternativas. Se trataba de una investigacion preexperimental, disefiada para ser tanto
explicativa como aplicable. Cabe mencionar que la implementacién del sistema de
informacion respaldado por inteligencia empresarial optimiza la toma de decisiones
sobre el area comercial de la empresa luego de que la implementacion permitié reducir
el tiempo de analisis de alternativas de dos mil setecientos dos a treinta y dos
segundos aproximadamente y aumentar la eficiencia de 58.2 a 72.8%. Utilicé las
nociones de este trabajo anterior como contribucién a las teorias en torno al tema,
apoyando la indicacion de la eficacia de la variable dependiente. Ademas, me sirvio
para la seleccion del enfoque adecuado para la construccion del Data Mart, o que
permitio mejorar la eficacia del proceso de ventas. Se resolvié el problema de la toma
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de decisiones a nivel de efectividad de ventas de la organizaciéon Acuario Service
utilizando un Data Mart que emplea tecnologia de Business Intelligence (BIl) creada
utilizando el enfoque de desarrollo de software Hephaestus. En consecuencia, el
estudio estd enfocado en hacer mas efectivo el proceso de toma de decisiones del
area comercial, que es crucial para la gestion de la misma. Se implementé buscando
la mejora de latoma de decisiones y mejoro significativamente sobre el estado anterior
de las cosas en Acuario Service, con la contribucion afiadida de que un procedimiento
informatizado que agiliza la ocupacion de las decisiones es una necesidad para el

area comercial.

Maythe Paola Barrera Bardales y Braddy Martin Castro da Silva, en el 2017, en
el estudio investigativo denominado “Implantacién de un Sistema de Informacion de
gestion de especimenes para la toma de decisiones en el proceso de empate de la
Estacion lvita-Iquitos” efectuada en la Universidad San Juan Bautista, de Loreto-Perq,
se llevo a cabo una investigacion y evaluacion del proceso de emparejamiento de la
Estacion lvita-lquitos, destacando este procedimiento como un elemento fundamental
en la administraciéon de especimenes. La investigacion se caracterizé por ser no
experimental y descriptivo. La norma ISO 9126 era el punto central del modelo de
calidad. Los datos se recogieron mediante encuestas y entrevistas a los cuatro
individuos de la poblacion, que son los investigadores de la Estacion lvita-lquitos. Este
enfoque fue creado para obtener informacion de varias personas cuyas elecciones
individuales son de interés para el investigador. Se concluy6 que la aplicacion del
sistema de informacion en conformidad con la norma de calidad ISO 9126 resulta en
una mejora del proceso de coincidencia de la Estacion lvita-lquitos. La ejecucion
posibilitd de manera exitosa el registro, seguimiento, comparaciéon y evaluar los datos
para tomar decisiones que tienen relaciébn con la reproduccidon en las zonas
correspondientes de lvita-lquitos. Este estudio previo aporto valiosos conocimientos y
nociones que contribuyen a las teorias existentes sobre el tema. Estas ideas sirven
de marco de apoyo para evaluar el nivel de eficacia. Ademas, considerar la seleccion
adecuada del enfoque para hacer avanzar el Data Mart resultdé beneficioso para
mejorar la eficacia del proceso de ventas. El estudio abordd la cuestion de la
correspondencia de la eficacia de las ventas en lvita Station utilizando un Data Mart
gue incorpora tecnologias de Business Intelligence (Bl). Este estudio se centra en
mejorar el proceso de emparejamiento de acuerdo a la norma de calidad 1SO 9126.
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Afirma que la incorporar un Sistema de Informacion es crucial para gestionar

eficazmente las muestras en toda la organizacion.

Irwin Raul Sullcarayme Aguilar, en el 2017, en su investigacion denominada
“Implementacién de Business Intelligence, utilizando la metodologia de Ralph Kimball,
para el proceso de Toma de Decisiones de las compras en la empresa Edipesa S.A.”
llevada a cabo en la Universidad Autonoma del Peru, de Lima-Peru, Se llevé a cabo
un analisis y una evaluacion exhaustiva del proceso de toma de decisiones de compra
dentro de la organizacion Edipesa S.A., reconociendo este proceso como un factor
fundamental en las elecciones de aprovisionamiento de la empresa. El enfoque fue
aplicada con el fin de abordar una cuestion especifica y encontrar una solucion. Para
su elaboracion se emple6 la metodologia de Kimball. Dos personas conformaron la
poblacién y la obtencion de datos se hizo a partir de cuestionarios y hojas de
observacion. La implantacion permitié reducir en un 70% el tiempo necesario para
crear informes. Del mismo modo, la gestién de compras de Edipesa S.A. experimentd
una mejora puntual respecto a los procesos analiticos y la toma de decisiones. Este
estudio ha aportado valiosos conocimientos e ideas que contribuyen a las teorias
existentes en este campo. Estas ideas son especialmente pertinentes para orientar la
seleccion de una metodologia adecuada para la aplicacion de la inteligencia
empresarial, que en Ultima instancia mejora la eficacia del proceso de toma de
decisiones. La cuestion relativa al proceso de toma de decisiones con respecto a las
compras dentro de la organizacion se ha abordado eficazmente mediante la
implantacion de un Data Mart, que aprovecha las capacidades de la tecnologia de
Business Intelligence (BI). Este estudio esta enfocado en mejorar el proceso de toma
de decisiones de compras, el cual tiene una importancia significativa en la gestién del
sector comercial. La implantacion de esta iniciativa de mejora en la empresa Edipesa
ha supuesto una transformacion positiva sustancial respecto al estado anterior. Una
contribucion notable de este esfuerzo es el reconocimiento de la indispensabilidad de

un Data Mart como elemento fundamental para tomar decisiones.

Erick Juarez Richard Bach, en el 2017, en su trabajo investigativo titulado
“Implementacion de un Data Mart para optimizar la Toma de Decisiones en el
departamento de Negocios de la CMAC Santa-Chimbote;2017”, efectuada en la
Universidad Catdlica Los Angeles de Chimbote, de Chimbote-Perd, se desarrollé una
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investigacion detallada y un analisis exhaustivo del proceso de toma de decisiones en
el area de Negocios de la CMAC Santa-Chimbote, reconociendo este procedimiento
como un elemento fundamental en las decisiones relacionadas con los negocios. El
enfoque utilizado en este estudio fue de naturaleza cuantitativa, ya que incluia el
analisis de datos. La metodologia de Kimball sirvié para el desarrollo. La muestra
estuvo compuesta por 27 individuos, y la obtencién de datos se hizo a partir de
cuestionarios. La aplicacion ha permitido tratar mejor la informacion para tomar
decisiones, confirmando asi la aceptacion de la premisa principal. De esta
investigacion se obtuvieron ideas teoricas relevantes para el tema, que aportaron
valiosas ideas para seleccionar una técnica adecuada para desarrollar el Data Mart.
Teniendo como problema principal, ¢Determinar cémo influye un Data Mart en la
optimizacion de la toma de decisiones? Y como objetivo principal, Determinar como
influye un Data Mart en la optimizacion de la toma de decisiones. Esta tesis se centra
en mejorar el proceso de toma de decisiones dentro del departamento comercial, por
desempefiar un papel crucial en la gestién de dicho departamento. La implementacion
de este proceso tenia por objetivo mejorar los resultados de la toma de decisiones y
ha demostrado un impacto positivo en comparacién con el enfoque anterior empleado
por la empresa CMAC. Una contribucion significativa de este estudio es el
reconocimiento de la necesidad de que el departamento comercial posea un Data Mart
gue apoye eficazmente las actividades de toma de decisiones.

Javier Gamboa Cruzado y Ronald Guillermo Navarro, en el afio 2017, en su
trabajo investigativo denominado “Implementacion de un sistema web para las ventas
en la empresa One To One Contact Solutions”, efectuada en la Universidad San
Ignacio de Loyola, de Lima-Peru, llevaron a cabo un estudio y analisis del proceso de
ventas en la empresa One To One Contact Solutions, destacando este proceso como
fundamental dentro de la organizacion. El enfoque utilizado en este estudio fue de
naturaleza experimental. Las metodologias de desarrollo utilizadas fueron SCRUM y
XP. En 2014, se examind una poblacién de consumidores de la region de las ventas.
La fase de datos implico extraerlos de una base de datos mediante SQL. La aplicacion
facilité la mejora de los indicadores de gestion. Del trabajo previamente descrito se
consideraron conceptos que tienen relacion al tema, Desempefiando un papel de
respaldo para asegurar la eleccién apropiada de la metodologia utilizada en la
construccion del Data Mart, se logré un incremento del 37.44% respecto a la calidad
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del servicio en el proceso de ventas. Abordd la cuestion relacionada con el proceso
de ventas en el ambito del servicio ofrecido por la entidad One To One Contact
Solutions, mediante la implementacion de un Sistema Web que hace uso de la
tecnologia en linea. En resumen, mejorar el proceso de ventas es el énfasis principal
de esta tesis ya que es esencial para la administracion del sector comercial. Se puso
en marcha con la intencion de aumentar las ventas a través de un sistema web, y en
comparacion con el estado anterior de las cosas en One To One Contact Solutions,
se vio un cambio muy favorable. Esto hace hincapié en la importancia crucial de que
las empresas del sector comercial tengan un sistema basado en la web que
automatice las ventas y permita la facturacion en cualquier momento y lugar donde la

empresa haga negocios.
1.3 Teorias relacionadas al tema
Variable Dependiente (VD): Evaluar las Ventas

Acorde a Rodriguez Rodriquez (2014), mediante la variable en cuestion, se puede
gestionar mejor la estrategia de ventas y obtener informacion sobre la marcha de

las ventas en comparacion con los objetivos predefinidos.

» Seidentifican los aspectos fuertes de los vendedores: Facilita la capacidad
de ofrecer retroalimentacién sobre las tareas que se estan realizando de
manera adecuada, lo que implica alcanzar los objetivos en los plazos
previamente planificados.

» Se definen aspectos de mejora: Se determinan los objetivos que no se logran
cumplir, llevando a cabo un analisis de las razones que causan el bajo
desempefio.

= Se establecen nuevos objetivos: Dado que es un proceso que esta en
constante evolucién, los diagnésticos marcan el inicio para la definicion de los

objetivos, que representan enfoques distintos.
Variable Dependiente (VD): Evaluar las Ventas

Martinez Aurora, Zumel Maria (2016), sefiala que: La evaluacion de las ventas
representa un aspecto crucial en la planificacion y seguimiento de actividades
comerciales. Esperar hasta el final del periodo estimado para llevar a cabo dicho

control podria ser contraproducente, ya que en ese momento podria ser
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demasiado tarde para implementar medidas correctivas en caso de desviaciones

con respecto a los objetivos iniciales establecidos.
Variable Dependiente (VD): Evaluar las Ventas

Martinez Sergio (2017), sefiala que: En la evaluacion de las ventas son las
magnitudes que se van a trabajar en este apartado, los cuales constituyen uno de
los criterios de mayor relevancia en la evaluacion y control de los vendedores, ya
que al final las actividades que realiza el equipo de ventas estan orientadas a

producir ventas.
Fases para Evaluar las Ventas

Soria Ibafiez (2018), menciona que: Las fases de Evaluar las Ventas en el
contexto del modelo de mejora continua pueden ser abordadas a través del ciclo
de Deming, creado por el renombrado tedrico experto Edwards Deming. Este ciclo
representa un enfoque de trabajo para la implementacion efectiva de mejoras
continuas, empezando por el uso de estrategias que influyan en el calibre de las
practicas laborales en toda la empresa. El ciclo de Deming se divide en cuatro

etapas:

Plan (Planificar): Se busca establecer actividades y acciones integradas en el
proceso que se desea evaluar. Asi, por ejemplo, se podrian recopilar informacién

para conocer datos precisos sobre el impacto de planes de marketing anteriores.

Do (Hacer): En esta etapa, se confecciona el plan estratégico, lo que implica
coordinar, asignar responsabilidades al equipo y supervisar el progreso de las
distintas funciones asignadas. A modo de ilustracion, dentro del contexto de la
constante mejora de las ventas, se puede llevar a cabo este enfoque mediante la
asignacion de tareas, como la realizacion de encuestas a consumidores o la

participacion en grupos de debate.

Check (Verificar): Como sugiere su nombre, esta fase implica la recoleccion y
evaluacion de informacion. Tomando el caso anterior como referencia, en este
paso se colectaran los resultados de encuestas y discusiones en grupos para
comenzar a comprender las perspectivas sobre un recién lanzado producto de la

compaiiia en el mercado.
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Act (Actuar): Después de extraer conclusiones del estudio preliminar, se llevan a
cabo acciones especificas destinadas a mejorar el proceso de fabricacion,
teniendo en cuenta las &reas que requieren mejoras. Por ejemplo, debe actuar
para modificar las impresiones de los consumidores si ve que la mayoria de las

respuestas de los consumidores piensan que el precio del producto es excesivo.
Dimension Actuar

Martinez Mufioz (2015), indica que: “Analizar los efectos logrados y las
discrepancias con los objetivos iniciales, y asi provenir en consecuencia, ya sea

continuar con estas mejoras desestimandolas y/o planteando otros hechos.”
Dimension Planificar
Juran Juran (2014), indica que:

“Planificar la calidad significa dotar a los recursos operativos con las
herramientas necesarias para generar productos que satisfagan las

demandas de los usuarios.”
Indicador: Nivel de Efectividad de Ventas
Echevarria Manuel (2017), indica que:

“‘Engloba todas las métricas relacionadas con los resultados del
proceso, generalmente vinculadas al logro de objetivos de ventas o a

las metas de ventas”.

EV = (VV/VP)

Figura 3: Férmula para calcular la efectividad de ventas
Dénde:

EV = Efectividad de Ventas
VWV = Volumen Vendido
VP = Volumen Proyectado
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Dimensién Actuar
Martinez Mufioz (2015), indica que:

“‘Analizar los efectos obtenidos y las discrepancias con los objetivos
iniciales, y asi provenir en resultado, ya sea prorrogar con estas

mejoras desestimandolas y/o presentando otras nuevas.”
Indicador: Nivel de servicio

Guerra Valverde (2014), seiala que "El nivel de servicio representa la capacidad
de tener un articulo en el almacén cuando se necesite, medido en términos del
porcentaje de solicitudes que se pueden atender utilizando el inventario actual.
Esta decision sobre el nivel de servicio se toma mediante un juicio subjetivo por

parte de la administracion" Como se observa en la figura 3.

NS (RA> 100
= |— *
RS

Figura 4: Férmula para calcular el nivel de servicio

Donde:

M5 = Nivel de Servicio
RA = Cantidad de Reportes atendidos
RS = Cantidad de Reportes solicitados

Variable Independiente (VI): Data Mart
Pequefio Maria (2015), indica que:

“Un Data Mart puede ser visto como una especie de almacén de datos
secundario. Se trata simplemente de un conjunto mas reducido de
datos que se enfoca en un area puntual de la empresa, y que resulta

fundamental para tomar decisiones de manera adecuada.”
Variable Independiente (VI): Data Mart
Gutiérrez Juan (2015), indica que:
“Viene a ser un conjunto especifico de datos organizados de manera

personalizada para atender a las necesidades de un usuario particular
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en el ambito empresarial. En comparacion con un Data Warehouse, un
Data Mart es generalmente mas sencillo y contiene menos informacién

en términos de complejidad y cantidad.”
Variable Independiente (VI): Data Mart
lurillo Michele (2016), sefiala que:

“Un Data Mart es una variante particular del datawarehouse disefiada
para almacenar conjuntos de datos que posibiliten lograr agilizar la

toma de decisiones en un departamento empresarial particular.”
Lenguaje de Programacion: SQL
Fossati Matias (2017), indica que:

“SQL viene a ser un lenguaje de programacion utilizado en bases de
datos que tiene sus raices vinculadas estrechamente con el desarrollo
de bases de datos relacionales por E.F. Codd a principios de la década
de 1970.” (Ver anexo 9).

Motor de Base de Datos: PostgreSQL
Zea Paola, Rolando Jimmy y Redrovan Fausto (2017), sefialan que:

“PostgreSQL corresponde a un sistema gestor de bases de datos la
cual se centra en una metodologia objeto-relacional. Puede utilizarse
bajo licencia BSD y cualquiera puede acceder a su cédigo fuente.
Emplea un modelo cliente/servidor y garantiza la estabilidad del
sistema mediante el uso de multiples procesos en lugar de hilos

multiples.” (Ver anexo 9).
Plataforma de Administracion de Base de Datos: PgAdmin
Ronda Miguel (2015), asevera que:

“Una de las opciones mas populares para establecer una conexion con
un servidor PostgreSQL es la herramienta PgAdmin, tanto si esta
ubicado en el mismo dispositivo como si es remoto, y se encuentra

disponible para la instalacion en cualquier tipo de dispositivo. Esta

26



herramienta se incluye en el paquete de instalacion del servidor

PostgreSQL para brindar mayor comodidad a los usuarios.”
Framework: Pentaho

Ronda Miguel (2015), indica que: Se trata de una plataforma ERP Il de cddigo
abierto elaborada para simplificar la toma de decisiones para la informacion
empresarial. Este framework se enfoca en los procesos empresariales y ofrece
soluciones que incluyen una infraestructura de herramientas integradas para
analizar y generar informes, respaldada por un motor de flujo de trabajo disefiado
para agilizar las operaciones comerciales. Esta aplicacion de Inteligencia de
Negocios ejecuta las reglas de negocio previamente definidas, que se expresan
mediante métodos y actividades, garantizando que la informacién es presentada

y entregada en el momento preciso (Ver anexo 9).
Arquitectura: OLAP

Martinez Jorge. (2015), indica que: OLAP es un procesamiento analitico en linea
es la actividad de forma interactiva de analizar datos transaccionales para tomar
decisiones tacticas y estratégicas empresariales. Por lo general, las personas que
hacen OLAP trabajan como analistas de negocios, gerentes y ejecutivos. Un
ejemplo de OLAP es la medicion del crecimiento de las ventas durante un periodo
determinado a fin de determinar si un plan de marketing tiene éxito. Otro ejemplo
es analizar el impacto de un incremento de precio en la venta de productos en

diferentes regiones y grupos de productos durante el mismo periodo de tiempo.
Modos de Almacenamiento OLAP

Modo de Almacenamiento: MOLAP

Gauchet Thomas. (2014), indica que:

“El enfoque OLAP multidimensional implica almacenar tanto los datos
originales como los valores agregados en una estructura de multiples
dimensiones. Esto lleva a un rendimiento 6ptimo en las consultas,
aunque requiere un alto consumo de recursos durante el proceso de

particionado.”
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ROLAP

Gauchet Thomas. (2014), indica que:

“El OLAP relacional, guarda tanto los datos como las sumatorias en la
base de datos relacional. Aunque su procesamiento es rapido, suele
ser lento al contestar a las preguntas.”

HOLAP

Gauchet Thomas. (2014), indica que:

“Se refiere al enfoque hibrido de OLAP, donde los agregados se
mantienen en una estructura multidimensional en tanto que los datos
se mantienen en la base de datos relacional original. Esto implica un
equilibrio entre MOLAP y ROLAP, aunque lamentablemente esta

estrategia ya no es relevante y ha caido en desuso.”

Creacion de un Data Mart

J, Date. (2001), “Hay tres orientaciones principales para crear una Data Mart:

a)

b)

La recopilacién de datos desde el Data Warehouse es sencilla. Adoptamos
el enfoque de "divide y venceras" lo cual permite mejorar el rendimiento,
agilizar la toma de decisiones y permite la escalabilidad. Normalmente,
almacenamos en una base de datos que se asemeja al subconjunto
relevante del Data Warehouse, pero gracias a las caracteristicas del Data
Mart, podemos simplificar esta estructura de varias maneras.

Bajo la orientacion de 'Data Mart primero’, se han establecido bases en las
gue los Data Marts se crean segun las necesidades, estos Data Marts se
combinan para crear el Data Warehouse global.

En ciertos casos, se ha adoptado una estrategia que prioriza la creacién de
Data Marts, desarrollandolos a medida que se vuelven necesarios, y luego
se establece el Data Warehouse central como una consolidacion de estos

Data Marts.

Metodologias de desarrollo del Data Mart

Metodologia de Bill Inmon o Top-Down
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Pequefio Collado. (2015), sefiala que: Esta metodologia plantea la creacion de un
Data Warehouse genérico, del cual se derivan Data Marts personalizados para
necesidades especificas. Podemos visualizar diferentes componentes del sistema
como cajas que realizan funciones particulares para satisfacer requisitos, aunque
no se proporcionan detalles sobre los elementos individuales. A pesar de que esta
tecnologia se incorpora sin dificultad en las organizaciones debido a su concepto,
su construccién se torna complicada en situaciones de alto volumen de datos

debido a su escasa flexibilidad.

Ralph Kimball o Bottom-Up

Pequefio Collado. (2015), menciona que: En contraste con la metodologia Top-
Down, esta aproximacién es considerablemente mas adaptable, porque hace
especial hincapié en la realizacion de pruebas y prototipos durante la creacion del
almaceén de datos. Dado que se anticipa que el valor del almacén de datos reside
en su capacidad para abordar requerimientos de informacion cambiantes en
términos de estructura y temporalidad, la estrategia sugerida consiste en
desarrollar Data Marts independientes y evaluar su eficacia en la satisfaccion de
los requisitos establecidos.

Utilizando la informacién que tenemos sobre todas las posibles variables que
puedan influir en el sistema, comenzamos a elaborar con meticulosidad cada
componente de la plataforma. Estos elementos se conectaran progresivamente

hasta que se forme el sistema completo.

Metodologia Hefesto

Bernabeu, Ricardo y Garcia Mattio (2018), indican que: HEFESTO es una
metodologia, se basa en una exhaustiva investigacion, la evaluacion de
metodologias efectivas y la incorporacion de experiencias personales en la
creacion de Data Warehouse. Es esencial destacar que HEFESTO esta en
constante desarrollo, y se valora altamente la contribucion de quienes la han
utilizado en diferentes paises y propdésitos, ya que esto enriguece notablemente

su evolucion.
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Metodologia de desarrollo de un Data Mart: Hefesto

Con el fin de determinar cual de las tres técnicas sugeridas anteriormente es mas

eficaz para el avance del Data Mart, se realizé una comparacién de los enfoques;
el resultado es HEFESTO.
Bernabeu, Ricardo y Garcia Mattio (2018), indican que:

“‘HEFESTO, se compone de 4 fases”. Los cuales se abordan a

continuacion:

Fase 1.- Analisis de Requerimientos: EI procedimiento iniciara con la

coordinacion de las responsabilidades de las partes involucradas mediante la

elaboracion de preguntas que aclaren los objetivos de la empresa. A continuacion,

Para determinar las indicaciones y puntos de vista que deben incluirse en la

construccion del Almacén de Datos, se examinaran estas cuestiones. A

continuacion, se procedera a crear un Modelo Conceptual que facilitara la

visualizacion de los resultados de esta fase inicial.

a)

b)

Preguntas del Negocio: El inicio del proceso implica la recopilacién de datos
de investigacion, que puede llevarse a cabo mediante distintos métodos, como
entrevistas, cuestionarios y observaciones, cada uno con Sus propias
caracteristicas especificas. El fin primordial en esta etapa es adquirir y unificar
informacion crucial de alto nivel, vital para conseguir los objetivos de la entidad
y el crecimiento de sus recursos. Asimismo, esto simplificara la toma de
decisiones con eficacia y eficiencia.

Indicadores y Perspectivas: Después de establecer las interrogantes
comerciales, se debe avanzar con su desglose para identificar los indicadores
relevantes y los aspectos del analisis que seran importantes. En esta situacion,
es esencial tener en mente que los indicadores son valores numeéricos que
materializan aquello que se pretende evaluar, tales como saldos, montos,
medias, cantidades, totales, ecuaciones, y otros elementos similares.

Modelo Conceptual: Segun los indicadores y la informacion recopilada en la
fase previa, en este punto se desarrollara un modelo conceptual. Este modelo
conceptual ilustra la composicion de la base de datos, dichos datos se ordenan
en funcién a conexiones, objetivos y atributos. A través de la implementacion
piloto, se obtendra una vision clara de los limites del proyecto, lo que

simplificard su posterior desarrollo. Ademas, al tener un profundo
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entendimiento de los datos, se facilita su presentacion a los usuarios y su

explicacion de manera simple.

Fase 2.- Andlisis de Data Source: Se realizara un examen de los Data Sources
con el propésito de definir como se calcularan los indicadores y establecer el
correspondiente mapeo. Asimismo, se efectuara la delimitacion de los campos
que seran incorporados en cada Perspectiva, y se requerira la amplificacion del
modelo conceptual con la informacion recolectada.

a) Hechos e Indicadores: En esta etapa, es esencial especificar la manera en
que se realizara la determinacion de los indicadores, estableciendo
definiciones precisas de los términos pertinentes asociados a estos:

» Hechos que lo disponen, con la correspondiente formula de célculo. Por
ejemplo: (Hecho 1 + Hecho 2).

= Se incluird funciones de agregacion. Por ejemplo: (SUM, AVG, COUNT,
etc.).

b) Mapeo: En la fase actual, es esencial examinar detenidamente los Data
Sources, asegurandonos de que sus caracteristicas sean coherentes y
verificando que contengan la informacion necesaria. Luego, es necesario crear
un plan especifico para obtener los componentes establecidos en el Modelo
Conceptual, estableciendo una conexion directa entre estos elementos y las

fuentes de informacién disponibles.

c) Granularidad: Una vez establecido el Mapeo con las Fuentes de Datos, es
necesario determinar los campos que se incluiran en cada Perspectiva. Esto se
debe a que los Indicadores se examinaran basandose en estos campos. Para
ello, es necesario proporcionar a los usuarios los datos de examen accesibles
para cada Perspectiva en el Mapeo que se establecié en la etapa anterior. Es
de gran relevancia comprender el significado de cada campo y valor en los
datos adquiridos de las Fuentes de Datos. Por lo tanto, es aconsejable llevar a
cabo una investigacion exhaustiva para determinar su significado. Para ello, se
pueden consultar los propios datos, hablar con representantes del sistema o

revisar los diccionarios de datos.
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d) Modelo Conceptual Ampliado: Se procederda a la ampliacion del Modelo
Conceptual para representar visualmente los resultados derivados de los
primeros procesos. Esta ampliacion incluird la inclusion de campos
seleccionados bajo cada Perspectiva, asi como la incorporacién de las férmulas

de célculo correspondientes bajo cada Indicador.

Fase 3.- Modelo Logico del DW: El modelo conceptual anterior sirvié de base
para esta iteracion. Un modelo légico es una representacion de una estructura de
datos que es susceptible de ser almacenada y administrada en un sistema gestor
de bases de datos. Lo primero es determinar el Modelo Légico apropiado que se
va a utilizar. Posteriormente, se procedera al disefiar las tablas de Dimensiones y
Hechos, relacionandolos.

a) Tipologia: Las necesidades y gustos del usuario deben tenerse en
consideracion al momento de escoger un tipo de esquema adecuado. El
modelo logico seguira el esquema requerido. La opcion de utilizar un esquema
de copo de nieve, estrella o constelacion debe tomarse de forma objetiva, ya
que tendra una gran influencia en como se desarrolle el modelo légico.

b) Tablas de Dimensiones: En este punto, se procede a la creacién de las tablas
dimensionales que seran incorporadas en el Almacén de Datos. Las tres formas
de Esquemas incluyen la inclusion de cada Perspectiva tal y como se recoge
en el Modelo Conceptual dentro de una tabla de Dimension. A fin de llevar a
cabo esta tarea, es vital ejecutar el siguiente procedimiento de cada perspectiva

y Sus respectivas areas.

e Para la tabla de dimensiones es necesario elegir un nombre caracteristico.
e Es necesario incorporar un atributo que refleje la clave principal.
e En caso de no ser comprensibles, se modificaran los nombres de los

campos.

c) Tablas de Hechos: Durante esta etapa, se estableceran las tablas de hechos.

Esquemas en Estrellay Copo de Nieve
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Con respecto a los bocetos de Estrella y Copo de Nieve, ocurrira lo que se

describe a continuacion:

= La tabla Hechos debe tener un nombre que identifique el campo de
estudio, la empresa asociada, etc.

= La clave principal se determinara como la fusion de las llaves primarias
de todas las tablas de dimensiones interconectadas.

» A cada indicador descrito especificamente en el piloto conceptual se le
crearan campos de hechos relacionados con él y se les asignara un

alias.

d) Uniones: Los vinculos necesarios de las tablas de dimensiones con la tabla de

hechos correspondientes se estableceran en los tres tipos de esquemas.

Fase 4.- Integracion de Datos: Después de la creacion del Modelo Légico, es
esencial llevar a cabo pruebas con datos mediante la implementacion de diversas
estrategias, como la limpieza de datos y los procesos ETL. En un futuro cercano,
se definiran las pautas de actualizacion y las estrategias especificas a emplear.
a) Carga Inicial: Ahora procederemos a realizar la carga inicial del Data
Warehouse, que consiste en llenar el modelo previamente construido. Para
lograrlo, debemos llevar a cabo un conjunto de tareas esenciales, como
garantizar la integridad y calidad de los datos, realizar los procesos ETL, entre
otros. En ocasiones, estas labores pueden implicar una l6gica complicada,
pero afortunadamente, al comienzo del proyecto, contamos con una amplia
gama de herramientas de software que pueden simplificar considerablemente

este trabajo.

b) Actualizacion: Después de realizar la carga inicial del Data Warehouse, es
crucial definir las politicas y estrategias para mantenerlo actualizado de

manera regular, y luego ejecutar las acciones que le siguen:

o Establecer el procedimiento para la mejora la calidad de los datos y la
limpieza, asi como definir los pasos ETL y otros procesos necesarios para

actualizar la informacion en el DW.
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e Describir de manera general y especifica las tareas que cada software debe
llevar a cabo. La Tabla 1 ofrece méas informacion al respecto, con su
estructura y contenido verificados mediante un procedimiento de juicio de
expertos. Hefesto fue la metodologia elegida como estrategia para la

construccion del Data Mart. (Consultar Anexos 6y 7).

Tabla 1: Puntaje del juicio de expertos

Ordonez Perez Adilio Christian Doctor 26 32 26 28 puntos
Galvez Tapia Orleans Magister 22 32 30 28 puntos
Marin Verastegui Wilson Magister 26 32 27 28 puntos
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1.4 Formulacion del problema
Problema General

= ¢;Como influye un Data Mart al momento de evaluar las ventas en la empresa
Respira S.A.C?

Problemas Especificos

= ;Cbomo influye un Data Mart en el nivel de servicio al momento de evaluar las
ventas en la empresa Respira S.A.C?
= ¢ Como influye un Data Mart en el nivel de efectividad de ventas al momento de

evaluar las ventas en la empresa Respira S.A.C?
1.5 Justificacion del estudio

El enfoque de este trabajo investigativo es el desarrollo de una solucién sustentada
en la tecnologia OLAP. Con el objetivo de procesar toda la data disponible en la
organizacion, analizandola desde multiples perspectivas para asi generar informacion
atil que permita tomar decisiones Optimas en el momento y lugar correctos.

Finalmente, esto resulté en la generacion de un valor significativo para la organizacion.

En vista de lo expuesto anteriormente, procederemos a fundamentar el presente

proyecto de investigacién desde diversas perspectivas:
Justificacién Institucional:

Mufioz Cafiavate (2003), indica que: Una fuente externa de informacién es esencial
para todo proceso de toma de decisiones. No obstante, es esencial que esta
informacion sea procesada internamente de manera urgente para que los gestores

puedan darle el debido direccionamiento.

Es crucial que la informacion circule de manera eficaz por los canales empresariales,
permitiendo asi que la organizacion la utilice al maximo, ya sea de forma formal o

informal.

Este estudio coadyuvo a la consecucion de la Mision, Vision, Objetivos y Metas
estratégicas de la organizacion, Ademas, contribuird a elevar la reputacion y laimagen

institucional.
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Justificacion Tecnoldgica:
Vizuete Naranjo y Yela Shinin, (2006), indican que:

“‘Dado que un Data Mart atiende a menos usuarios comparado con un
Data Warehouse, puede ser optimizado para acceder a los datos que

los usuarios requieren de forma mas eficiente.”

Este estudio desempefié un papel fundamental en el desarrollo de una herramienta
informéatica disefiada a fin de respaldar la evaluacion de ventas en Respira S.A.C., lo
que dio una mejora notable en la eficiencia de la evaluacion de diferentes opciones y
en la generacion de estadisticas relevantes. Ademas, se utilizo tecnologia punta con

el fin asegurar que la informacion esté disponible y protegida.
Justificacién Operativa:

Para Flores Calcina (2014), Adoptar un datamart a modo de herramienta de respaldo
en la toma de decisiones, presenta diversas ventajas. Una de ellas es que, facilita al
departamento de ventas la obtencién y evaluacién de datos de forma independiente,
eliminando la necesidad de depender del personal técnico para informes o consultas,
lo que reduce drasticamente los plazos de entrega. Ademas, este departamento
puede gestionar los datos y explorarlos desde distintos enfoques, lo que les permite

comprender e interpretar la informacién de acuerdo a su propio criterio.

El Data Mart dispone de informacién detallada que continuamente se actualiza y es
escalable a lo que transcurre el tiempo. Asimismo, el personal de la empresa cuenta
con instrucciones basicas de computacion, que garantizan la correcta funcionabilidad
del Data Mart. Teniendo en claro que, el area de ventas, podra manejar la informacion
para poder evaluar los ciertos indicadores que se requieren para garantizar un optimo
seguimiento de las ventas. El Data Mart contribuye con la Mision, Vision, los Objetivos
y las Metas de la entidad Respira S.A.C.

Justificacion Econdmica:

Pablos Heredero. (2006), indica que:
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“‘Manejar diversos sistemas de informaticos incita a la disminucion de
costes, recurso humano y, sobre todo, reduccion considerable de los
tiempos de procesamiento de la organizacion para todas las formas de

informacion.”

Con la implementacion del Data Mart, existe un ahorro de aproximadamente 1440
soles en utilidades, ya que las personas encargadas de generar los reportes, les toma
un dia de trabajo en generar los reportes y usando el método del aspa simple, se tiene
como dato que la mensualidad de las dos personas encargadas es de 1800 y a lo
largo del afio, se generan las utilidades antes mencionadas. Perteneciendo a la etapa
Mejora Continua de ITIL, ya que incrementa la eficiencia, maximiza la efectividad y
optimiza los costos de TI.

1.6 Hipétesis
Hipotesis General

Ha: El Data Mart mejora de manera positiva al momento de evaluar las ventas en

la empresa Respira S.A.C.
Hipotesis Especificos

H1: El Data Mart incrementa el nivel de servicio al momento de evaluar las ventas

en la empresa Respira S.A.C.

H2: El Data incrementa el nivel de efectividad de ventas al momento de evaluar

las ventas en la empresa Respira S.A.C.

1.7 Objetivos

Objetivo General

Oa: Determinar cémo influye un Data Mart al momento de evaluar las ventas en

la empresa Respira S.A.C.
Objetivos Especificos

O1: Determinar como influye un Data Mart por su nivel de servicio al momento de

evaluar las ventas en la empresa Respira S.A.C.
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02: Determinar como influye un Data Mart por su nivel de efectividad de ventas al

momento de evaluar las ventas en la empresa Respira S.A.C.
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. METODO



2.1 Disefio de Investigacion

Método: Hipotético Deductivo

Este estudio se basa en un enfoque conocido como el método hipotético-
deductivo, donde Behar Rivero (2008) indica que “Este método busca determinar
la veracidad de las hipétesis evaluando sus consecuencias observables, las
cuales se relacionan con elementos que podemos observar directamente. El
propasito es verificar si estas hipotesis son ciertas o falsas de manera directa. En
general, este enfoque cientifico se emplea para perfeccionar teorias existentes a
la luz de nuevos conocimientos, especialmente cuando la complejidad del modelo
hace que la formulacion l6gica sea complicada. Por lo tanto, este método se basa
en la intuicion y requiere tanto un escrutinio critico como la confirmacion de la

validez de sus conclusiones.”

Tipo: Cuantitativa

Esta investigacion es de tipo cuantitativa, donde Herndndez Aguilar (2015), indica
que:

En nuestro &mbito, la investigacion cuantitativa, que se inicia con una hipotesis a
comprobar, tiene como meta principal la generalizacion de los resultados

obtenidos y es la técnica mas ampliamente reconocida y utilizada.

Disefio: Pre-experimental

El estudio se basa en un disefio pre-experimental, que Toma Barreto (2013)
sefala que, "Se refiere a los que brindan un control minimo o nulo sobre las
variaciones atipicas; este tipo de analisis se enfoca en una unica variable,
especialmente en contextos donde casi no hay control alguno". Segun se ilustra

en la Figura 5.

Figura 5: Disefo de estudio
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Ddénde:

G = Grupo Experimental (Muestra)
01 = Evaluacion de las ventas en la empresa Respira 5 .A.C_(Pre-Test)
02 = Evaluacién de las ventas en la empresa Respira 5.A.C_(Post-Test)

X = Implementacién del Data Mart

2.2 Variables de Operacionalizacion
2.2.1 Definiciéon Conceptual
Variable Dependiente (VD):

Acorde a Rodriguez Rodriguez (2014), Evaluar las Ventas es un procedimiento
que brinda un mayor dominio sobre el plan de ventas, posibilitando la obtencion

de datos acerca del desemperfio en relacion con los objetivos previamente fijados.

» Se identifican los aspectos fuertes de los vendedores: Esto les permite
hacer aportaciones sobre las areas que gestionan bien, lo que se demuestra
por su capacidad para completar las tareas en los plazos previstos.

» Se definen aspectos de mejora: Una vez identificados los objetivos

incumplidos, se examinan las causas de los malos resultados.

Se establecen nuevos objetivos: El proceso de evaluacion es continuo, y los
diagnésticos representan el punto de partida para establecer objetivos con

diferentes dimensiones.
Variable Independiente (VI):

Rosario Martinez (2016), define al Data Mart como “Parte del Data Warehouse,
por lo que su construccion debiera contemplar el vinculo hacia otras areas de

negocio, tanto en la condicidon de proveedor como la de consumidor.”
2.2.2 Definicién Operacional
Variable Dependiente (VD):

Consiste en una serie de acciones emprendidas por Respira S.A.C. con el
propésito de alcanzar ventas exitosas, |0 que a su vez conduce a una mejora
integral de su posicidbn competitiva mediante un incremento en la calidad y la

reduccion de costes, lo que incrementa la rentabilidad de las empresas.
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Variable Independiente (VI):

Estos datos tienen la finalidad de facilitar la toma de decisiones en el analisis de
las ventas de la compafia Respira S.A.C, dado que proporcionan informacion
detallada sobre su historial de ventas.

Operacionalizacion de variables

La Tabla 2 muestra como se han operacionalizado las variables.
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Variable
Independiente

Data Mart

Tabla 2: Operacionalizacion de las variables

Corresponde a una variante
personalizada de la gestion
de datos, consistiendo en
conjuntos de informacion
disefados para asistir a
departamentos particulares
en la empresa en la toma de
decisiones mas informadas

Son datos que tienen como fin de
cooperar el proceso de toma de
decisiones en la evaluacion de las ventas
de Respira S.A.C., al ofrecer un exhaustivo
estudio de los registros histéricos de
ventas.

Variable
Dependiente

Evaluar las
Ventas

Facilita un mejor dominio
del plan de ventas y, al
mismo tiempo, proporciona
informacion valiosa acerca
de cémo se esta
cumpliendo con los
objetivos establecidos.

Es el conjunto de acciones realizadas por
Respira S.A.C. para conseguir una venta
satisfecha, posibilitando mejorar Ia
competitividad, la calidad y reduciendo
los gastos. Incrementando la rentabilidad
del negocio.

Efectividad de

Planificar Razén
ventas
Nivel de ,
Actuar .. Razon
Servicio

Esta tabla consiste en operacionalizar las variables, asignando dos dimensiones con sus respectivos indicadores y su escala

de medicién de estas mismas.
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Tabla 3: Indicadores de Evaluar las ventas

EV = (VV/VP)
Todas estas métricas estan relacionadas con el
Efectividad de resultado final del proceso y suelen estar L . . EV: Nivel de Efectividad de
. L Fichaje Ficha de Registro Puntos
ventas vinculadas con el objetivo de ventas o a la cuota Ventas.
de ventas. VV: Volumen vendido.
VP: Volumen Proyectado.
NS (RA) 100
= |—| %
RS
Es la consecucién de un objetivo al menor coste
idad. E -
Nivel de servicio po'r ‘unldad .n I alca'nzar los Ob.JetNOS Fichaje Ficha de Registro Puntos NS: Nivel de Servicio.
exigidos requiere hacer el mejor uso posible de .
los recursos disponibles RA: Reportes Atendidos.
P ) RS: Reportes Solicitados.

Esta tabla tiene como finalidad la operacionalizacion de los indicadores en funcién de la variable dependiente. En ella se detalla

lo que se realizo, los instrumentos utilizados, la unidad de medida correspondiente y la formula respectiva para su célculo.
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2.3 Poblacion y Muestra
Poblacién

Para Duenas Nogueras (2015), “Representa la totalidad de elementos, los cuales
pueden ser objetos, individuos, eventos, situaciones y otros elementos, que estan
sujetos a estudio con el propdsito de comprender sus atributos o caracteristicas.
Esta poblacion estd formada por individuos que comparten al menos una
propiedad comun, ocupan un espacio geografico determinado y pueden

experimentar cambios con el paso del tiempo.”

En este estudio, se establece la poblacion en funcién de cada indicador de la

siguiente forma:

- El Test se llevo a cabo considerando los indicadores de Nivel de Servicio, el
cual se basé en 282 reportes de ventas, que se organizaron en 24 fichas de
registro.

- De manera similar, el ReTest se realiz6 considerando los indicadores de
Efectividad de Ventas, y se bas6 en 113 comprobantes de ventas, que también
se organizaron en 24 fichas de registro.

Tabla 4: Poblacion

| indicador |Poblacién| TipodePoblacion |

Nivel de Servicio 282 Reportes de ventas emitidos
Efectividad de ventas 113 Comprobantes de ventas

Muestra

Duefias Nogueras (2015), indica que: “La muestra representa la cantidad de
elementos extraidos de una poblaciéon o universo, con la premisa de que sean
representativos, con el fin de garantizar la extrapolacion precisa de los resultados.

H

Se toman en cuenta tres aspectos cruciales para determinar la muestra.’

Donde:

n = Tamafio de la muestra
Z = Nivel de confianza al 95% (1.96) elegido para esta investigacion
M = Poblacion total de estudio

EE = Error estimado (al 5%)
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(@)
" @7+ 4 (W) (EED)

n

@ @V
(2)2 + 4 (N) (EE?) ()2 + 4 (N) (EE%)
(1.96)% « (282) (1.96)% * (113)
nl = 196)2 12 (282) (0.057) "2 =11.96)Z + 4 (113) (0.05%)
nl=162.6232.. > nl =163 n2 = 87.3161.. > n2 =88

Se ha decidido utilizar una muestra de 163 documentos, estratificada por dias,
respecto al indicador de Nivel de Servicio. Como tal, la muestra tendra 24 fichas

de registro.

Se decidi6 que 88 documentos, estratificados por dias, constituirian la muestra
para el indicador Efectividad de Ventas. En consecuencia, 24 fichas de registro

componen la muestra.
Muestreo

El modesto tamafio de la poblacion y la igualdad de posibilidades de seleccién de

sus componentes llevaron a utilizar un muestreo probabilistico simple.
Muestreo aleatorio estratificado

Aquiahuatl Torres (2015), sefiala que: el muestreo en cuestion implica la
subdivision de la poblacion en varios grupos que tienen caracteristicas parecidas.
Esta técnica se utiliza cuando el universo original puede dividirse en estratos que
son comparables en términos de la variable que se esta estudiando. El proceso
consta de dos etapas: primero, se dividen los estratos de manera que sean
mutuamente excluyentes y cubran completamente la poblacion total; luego, se
seleccionan elementos de cada estrato de forma aleatoria, generalmente a través

de un muestreo aleatorio simple.

Dénde:

P = Probabilidad
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n = Muestra

N = Poblacion

P_n
N

P1—163—05780—058
282 o

Con respecto al Indicador Nivel de Servicio, el Muestreo resulto 0.58, ya que se
tiene como Muestra 163 y esta es dividida con su poblacién de 282 comprobantes

de ventas.

P2 = 88 =0.7787 =0.78
113 o

Con respecto al Indicador Efectividad de Ventas, el Muestreo es de 0.78, ya que
se tiene como Muestra 88 y esta es dividida con su poblacién de 113 reportes de

ventas emitidos.

Se ha elegido utilizar el muestreo aleatorio estratificado con asignacion
proporcional para garantizar que todas las unidades tengan igual probabilidad de
ser seleccionadas en la muestra de cada estrato, que, a su vez, sera proporcional

al tamafio poblacional de ambos indicadores.
2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad

Parraguez et al. (2017), asevera que: La etapa inicial de la investigacion involucra
la recopilacion de datos, donde es crucial el uso de una variedad de fuentes, como
libros, documentos cientificos, tesis y diccionarios, entre otros. Es imperativo tener
un entendimiento profundo de los componentes de estas fuentes de informacion,

como de qué manera aplicar efectivamente la técnica de fichaje.
Técnicas
Fichaje

Parraguez et al. (2017), indican que: El proceso de fichaje constituye una técnica
crucial para registrar informacién especifica en el ambito investigativo.
Implementar esta metodologia requiere el uso de fichas que apoyen la
recopilacion y ordenamiento de los datos, los cuales provienen de variadas

fuentes de interés y necesitan ser adecuados a la investigacion.
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Instrumento
Ficha de Registro

Para llevar un registro de las ventas diarias de un mes concreto durante todo el
periodo de estudio, se elabord una ficha de registro. Esto permitio realizar la
evaluacion Pre-Test y Post-Test.

Confiabilidad

Fernando Ortiz (2017), indica que: “La confiabilidad indica qué tan exacta es una
medicion, representando la ausencia de error en la misma. Asi, se entiende que

una medicidon serd mas confiable cuanto menor sea el error involucrado.”
Céalculo de la confiabilidad o fiabilidad

Hernandez, Ferndndez Y Baptista (2014), indica que: “Existen multiples métodos
disponibles para evaluar la confiabilidad de una herramienta de célculo, los cuales
implican el uso de procedimientos y ecuaciones que conducen a la obtencion de

coeficientes de confiabilidad”

En esta investigacion, la fiabilidad se comprobard mediante el uso de la estrategia
de medicion de la estabilidad, que es bien conocida como método de fiabilidad
test-retest. De acuerdo con las directrices dadas en la Tabla N°6, el examen del
valor p del valor de contraste (sig.) servira de base para esta evaluaciéon de la
confiabilidad.

En este estudio la confiabilidad sera determinada a partir del método de la medida
de estabilidad.
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Tabla 5: Nivel de Confiabilidad

0.00 < sig. < 0.20 Muy bajo
0.21 <sig. < 0.40 Bajo
0.41 < sig. < 0.60 Regular
0.61 <sig. <0.80 Aceptable
0.81 <sig. < 1.00 Elevado

Un valor de significancia (sig.) cercano a 1 demuestra la fiabilidad del instrumento,
reflejando mediciones estables y consistentes.

En caso de que el valor del sig. Sea menor a 0.6, esto sugiere que existe una
inestabilidad heterogénea en los items del instrumento que esta siendo evaluado.
En los Anexos 8 y 9, es posible apreciar el valor de la Confiabilidad los cuales
resultaron 0.999 y 0.727 para el Nivel de Servicio y el Nivel de Efectividad de

Ventas respectivamente.

Confiabilidad del indicador Nivel de servicio

El célculo realizado en una hoja de calculo de Excel arroja un valor de 0.906. Es
relevante notar que el analisis de confiabilidad efectuado a través de SPSS
confirma este resultado, demostrando que nuestro instrumento es confiable a un

nivel aceptable.

Media Marginal de X = 50.581

Media Marginal de Y 50.405

1f2
24290.262 155.85

Desviacion tipica marginal de X

/2
Desviacion tipica marginal de Y = 23638.736 153.75

Cowvarianza = B89.508695

Coeficiente Correlacidn Pearson = 0.906

Figura 6: Confiabilidad del indicador Nivel de servicio
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Correlaciones
Test de Mivel . ReTest da Nive

de_Semvicio  Ide_Senvigig

Test de Mivel de Seryicip Comelacion de Pearson 1 S0e”
Sig. (bilateral) 000
N 24 24
ReTest _de Mivel de_Seryici Correlacion de Pearson L806” 1
o Sig. (bilateral) ,000
N 24 24

**_| a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Figura 7: Correlacion significativa del Nivel de servicio
Confiabilidad del indicador Efectividad de ventas
Se obtuvo un valor de 0.727 al calcularlo en una hoja de célculo de Excel, y es
relevante subrayar que el andlisis de confiabilidad efectuado con SPSS arroj6 un
resultado idéntico. Esto sefiala que nuestro instrumento es considerado confiable

a un nivel aceptable.

— T2 x;
Media Marginal de X =T = f=1 "1 = 0.428
10
_ 10 _,
Media Marginal de ¥ y = Zi=1 Vi = 0.451
10

Desviacion tipica 02 _ 0 00?1_.-'2 0.08
marginal de X X B B . :
Desviacian tipica CTQ _ o CIICII5:1_.-'2 0.07
marginal de ¥ b - B . ;

10 s B
Covarianza ‘jx = M _ z252 = 0.003972
b 2y
10
Lo
Coeficiente Correlacidon il
r - = 0.727
Pearson xTy

Figura 8: Confiabilidad del indicador Efectividad de ventas
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Correlaciones

Relest de Eles
dag.de Ventas as

Test_de Fiectividad _de Ve Cormrelacion de Pearson 1 27

nigs, Sig. (bilateral) 017

N 24 24

ReTest de Fieclividad de . Comelacion de Pearson Jd27 1
Venias. Sig. (bilateral) 017

N 24 24

* La comrelacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

Figura 9: Correlacion significativa del Nivel de Efectividad de Ventas

Método
Test-Retest

Mouna Touma (2013), indica que: El método en cuestion, utilizado para evaluar la
estabilidad de un instrumento, implica la aplicacién de la misma prueba en dos
ocasiones diferentes con el fin de comprobar su confiabilidad. La confiabilidad se
refiere al nivel en el que la repeticion de esta prueba en el mismo sujeto u objeto
arroja resultados consistentes. Los valores estaran en un rango de cero (0) a uno

(1), y no se permiten resultados negativos.
Validez
Gil Pascual (2016), indica que:

“La validez es un término relativo. Pérez Juste (1986) afirma que un
instrumento sélo se considera legitimo cuando mide aquello que debe

medir.”
Validez de contenido

Prue Anderson, George Morgan (2016), indican que:
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“La validez involucra conceptos extensos que envuelven la realizacion
de interpretaciones correctas y la utilizacion apropiada de los datos o

informacion derivados de la prueba.”
Validez de criterio
Gil Pascual (2016), indica que:

“Para la validacion se utilizan puntuaciones procedentes de fuentes
distintas del test; pueden relacionarse con los resultados del test para

determinar su validez.”
Validez de constructo

Gil Pascual (2016), indica que: Algunos la denominan hipoétesis de trabajo. Para
evaluar su validez, hay que recopilar progresivamente datos que apoyen o refuten
la hipotesis original planteada. Para lograr este objetivo se emplea un analisis
factorial de las tareas del test.

Validez de experto
Hernandez et al. (2014), sefiala que:

“Segun los especialistas en el campo, esta nocién se relaciona con la
capacidad de un instrumento para evaluar de manera efectiva la

variable de interés”.

Dentro del contexto de la investigacion actual, se procedid a confirmar la
herramienta a nivel de adjunto y constructo (se adjunta la matriz de consistencia
— Anexo N° 1y las fichas de registro de Test y Retest de cada indicador — Anexo
N° 3)

El instrumento son las fichas de registro, las cuales han pasado por una validacién

a través de juicio de expertos, segun lo detallado en la Tabla N° 6.

52



Tabla 6: Validez por evaluacidon de expertos

1 Saavedra Jimenez Roy Magister 81%
Saenz Apari Abraham Rafael Magister 93%
Marin Verastegui Wilson Magister 95%

2.5 Métodos de anélisis de datos
Cérdova Fernando (2015), indica que:

“‘Aquella metodologia de analisis pregonada por el positivismo es un
andlisis cuantitativo, donde su objetividad es su principal objetivo. En
cuanto al campo de las ciencias naturales y exactas, es muy precisa

para su utilidad”.

En esta situacion, es posible extraer inferencias mas exactas y crear reglas

universales mas definidas.
Prueba de Normalidad

Morales Pedro (2016), sefiala que: La prueba de Kolmogorov-Smirnov (K-S) se
utiliza con frecuencia para analizar la distribucion normal de cada variable en un
conjunto de datos. Sin embargo, su aplicabilidad se limita a muestras de mas de

cincuenta observaciones; de no ser asi, se prefiere la prueba de Shapiro-Wilk.
Definicion de variables
I, = Indicador propuesto medido sin el Data mart para evaluar las ventas.

I,, = Indicador propuesto medido con el Data mart para la evaluar las ventas.

Hipotesis Estadisticas
Hipotesis General

* Hipo6tesis Hy: El Data mart no mejora la evaluacion de las ventas en la empresa
Respira S.A.C.

» Hipo6tesis H,: El Data mart mejora la evaluacion de las ventas en la empresa
Respira S.A.C.
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Hipotesis Especificas
HEL = Hipétesis Especifica 1

Hipotesis Hy: El Data mart no incrementa el nivel de efectividad de ventas para evaluar

las ventas en la empresa Respira S.A.C

Hy:EVd < = EVa

Dénde:

EV,: Nivel de efectividad de ventas para evaluar las ventas antes de utilizar el Data

maurt.

EV 4. Nivel de efectividad de ventas para evaluar las ventas después de utilizar el Data

maurt.

Hipotesis H,: El Data mart incrementa el nivel de efectividad de ventas para evaluar

las ventas en la empresa Respira S.A.C

H,:EVd < = EVa

Dénde:

EV,: Nivel de efectividad de ventas para evaluar las ventas antes de utilizar el Data

mart.

EV 4. Nivel de efectividad de ventas para evaluar las ventas después de utilizar el Data

mart.
HE1 = Hipétesis Especifica 2

Hipoétesis Hy: El Data mart no incrementa el nivel de servicio para evaluar las ventas en

la empresa Respira S.A.C

Ho:NSd < = NSa

Donde:
NS,: Nivel de servicio para evaluar las ventas antes de utilizar el Data mart.
NS,: Nivel de servicio para evaluar las ventas después de utilizar el Data mart.

Hipotesis H,: El Data mart incrementa el nivel de servicio para evaluar las ventas en la

empresa Respira S.A.C

H,:NSd < = NSa
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Donde:

EV,: Nivel de servicio para evaluarlas ventas antes de utilizar el Data mart.
EV 4. Nivel de servicio para evaluar las ventas después de utilizar el Data mart.
Nivel de significancia

Se consideraran los siguientes criterios:

a =0.05...(5% error)

Nivel de confianza o significancia (1 — a = 0.95)...95%

Estadistico de prueba

Para Hernandez et al. (2014): La distribucion t de Student, que puede basarse en
una muestra o en una poblacién, es la distribucion fundamental utilizada en la
prueba t. Esta distribucion destaca por sus grados de libertad, que indican las
muchas formas en que los datos pueden fluctuar por si solos. Dado que suele
tener una gran similitud con la distribucién normal hasta que los grados de libertad
superan los 120, la distribucion t del estudiante es una aproximacion decente de

la distribuciéon normal.

Region de rechazo

i"itl
=

=
Sl
T

Donde:

X = Media de la muestra
u = Media de la poblacion
& = Desviacion estandar

n = Tamano de la muestra

La region de rechazo es t = tx
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Donde tx es tal que:
P [t>tx] = 0.05, donde tx = Valor Tabular

Luego Region de Rechazo: t>tx

Férmula Media Muestral

n
Zi:l xl

n

X =

Formula Media Muestral

1 _
6%=—¥iti(x — %)*
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lll. RESULTADOS



3.1. Andlisis Descriptivo

El Pre-Test se efectud para determinar las condiciones iniciales del indicador con
el fin de evaluar la efectividad de las ventas y el nivel de servicio en el momento
de evaluar las ventas utilizando un Data Mart. Luego de la implantacién exitosa
del Data Mart, se evalud de nuevo la efectividad de las ventas y el nivel de servicio
con el fin de evaluar las ventas. Las Tablas 7 y 8 presentan los resultados

descriptivos de estas mediciones.

e INDICADOR: Nivel de Efectividad de Ventas

La Tabla 7 exhibe los resultados descriptivos referentes al nivel de efectividad de

ventas de estas medidas.

Tabla 7: Estadisticos Descriptivos

Estadisticos descriptivos

Desuv.
N Minimo Maximo Media Desviacion
Desv. Error
Prestest Nivel Efectividad 24 .30 .67 4642 .02027 .09930
Ventas
Postest_Nivel_Efectividad_V 24 .25 .50 .3900 .01590 .07791
entas
N valido (por lista) 24

Como demuestran las figuras 19 y 20, el nivel de efectividad de ventas al evaluar
las ventas fue del 46,42% en el pre-test y del 39% en el post-test, lo que revela
una ligera variacion antes y después de la implantacion del Data Mart. De igual
modo, el nivel de servicio minimo era del 30% antes y del 25% (véase el cuadro

7) después de la implantacion del Data Mart.

Con respecto a la dispersion del indice de calidad, la variabilidad fue del 9,93%

en el pre-test, pero disminuy6 al 7,79% en el post-test.
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Figura 10: Nivel de efectividad de ventas antes del Data Mart

Postest_Nivel_Efectividad_Ventas
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Figura 11: Nivel de efectividad de ventas después del Data Mart



e INDICADOR: Nivel de servicio

La Tabla 7 exhibe los resultados descriptivos referentes al nivel de servicio de

estas medidas.

Tabla 7: Estadisticos Descriptivos

Estadisticos descriptivos

Desv.
N Minimo Maximo Media Desviacion
Desv. Error
Pretest_Nivel Servicio 24 23.08 75.00 52.6167 2.99078 14.65178
Postest_Nivel_Servicio 24 33.33 83.33 56.6933 3.07801 15.07912

N valido (por lista) 24

Como demuestran las figuras 21y 22, la evaluacién del nivel del servicio al evaluar
las ventas mostro una ligera diferencia de los valores del pre-test con el post-test
de la implantacion del Data Mart, siendo el valor del pre-test un 75% y post-test
un 83,33%. Del mismo modo, el nivel de servicio minimo era del 23,08% antes y

del 33,33% (véase la Tabla 7) después a la implantacién del Data Mart.

Con respecto a la dispersion del indice de calidad, la variabilidad fue del 14,65%

en el pre-test, pero aumento al 15,07% en el post-test.
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Figura 12: Nivel de servicio antes del Data Mart

Postest_Nivel_Servicio
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Figura 13: Nivel de servicio después del Data Mart

3.2. Anélisis Inferencial
Prueba de Normalidad

Los indicadores de productividad y nivel de servicio se sometieron a una prueba
de normalidad mediante la técnica de Shapiro-Wilk, dado que la muestra
estratificada constaba de 20 fichas de registro y menos de 50. Utilizando un nivel
de confiabilidad del 95%, la prueba se realizé insertando los datos relevantes de

cada indicacion en el software estadistico SPSS 25.0.
Si:
Sig. < 0.05 adopta una distribuciéon no normal.

Sig. = 0.05 adopta una distribucion normal.

Dénde:

Sig.: P-valor o nivel critico del contraste.

Se alcanzo los siguientes resultados:
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e INDICADOR: Nivel de efectividad de ventas

Se examino la distribucion de los datos, concretamente a fin de corroborar si los
datos sobre el nivel de servicio tenian una distribuciéon normal, con el fin de elegir

la mejor prueba de hipétesis.

Tabla 8: Pruebas de Normalidad

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Prestest_Nivel_Efectividad_ ,952 24 ,296
Ventas
Postest_Nivel Efectividad_V ,923 24 ,068

entas

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Segun la Tabla 8 muestra se obtuvo una Sig. de 0,296 para el nivel de servicio
durante la evaluacién de ventas en el Pre-Test utilizando la prueba de
normalidad. Este valor es superior a 0,05 y sugiere que el nivel de efectividad
de las ventas sigue una distribucion normal. Del mismo modo, la Sig. del nivel
de efectividad de las ventas en el Pos-Test result6 0,68, valor igualmente mayor
a 0,05 e indica que el nivel de servicio presenta una distribucion normal. Las
figuras 23 y 24 ofrecen una clara representacién visual de la distribucion normal

de los conjuntos de datos de la muestra.
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Figura 14: Prueba de normalidad del Nivel de efectividad de ventas antes del

Data Mart
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Figura 15: Prueba de normalidad del Nivel de efectividad de ventas después

del Data Mart
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e |INDICADOR: Nivel de servicio

Se efectud una evaluacion de como se distribuyen los datos para elegir la prueba de
hipotesis adecuada, destinada principalmente a determinar si los datos sobre el nivel

de servicio tenian una distribuciéon uniforme.

Tabla 8: Pruebas de Normalidad

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Pretest_Nivel_Servicio ,940 24 ,165
Postest_Nivel Servicio ,938 24 ,145

a. Correccién de significacion de Lilliefors

Segun la Tabla 8, la sig. del nivel de servicio a lo largo del proceso de evaluacion de
ventas en el Pre-Test resulté 0,165, un valor superior a 0,05, esto sugiere una
distribucién normal del nivel de servicio. De forma similar, la sig. del nivel de servicio
del Post-Test reporté un valor de 0,145, que es igualmente mayor que 0,05 y sugiere
una distribucion normal. En las Figuras 25 y 26 se muestra graficamente la

distribucion normal de los datos de las dos muestras.

Pretest_Nivel_Servicio

Media = 52 62
Desviacion estandar = 14 652

Frecuencia

20,00 30,00 40,00 50,00 60,00 70,00 50,00

Pretest_Nivel_Servicio

Figura 16: Prueba de normalidad del Nivel de servicio antes del Data Mart
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Postest_Nivel_Servicio
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Figura 17: Prueba de normalidad del Nivel de servicio después del Data Mart
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3.3. Prueba de Hipotesis
Hipodtesis de Investigacion 1:

e H1: El Data Mart incrementa el Nivel de efectividad de ventas al momento de
evaluar las ventas en la empresa Respira S.A.C.

e Indicador: Nivel de efectividad de ventas
Hipotesis Estadisticas
Definiciones de Variables:

- EVa: Nivel de efectividad de ventas para evaluar las ventas antes de utilizar el
Data mart.
- EVd: Nivel de efectividad de ventas para evaluar las ventas después de utilizar

el Data mart.

e HO: El Data mart no incrementa el de efectividad de ventas para evaluar las
ventas en la empresa Respira S.A.C

El indicador sin el Data Mart es mejor que el indicador con el Data Mart.

Ho:EVd—EVa<=0

Ha:EVd—EVa >0

e HA: El Data mart incrementa el nivel de efectividad de ventas para evaluar las

ventas en la empresa Respira S.A.C

Siguiendo la Figura 27, se puede concluir que existe un aumento en el Nivel de
efectividad de ventas. Esto se respalda al comparar las medias correspondientes,
las cuales muestran un incremento del 52,64% al 52,76%.
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Figura 18: Incremento del Nivel de efectividad de ventas

Dado que la distribucion de los datos de la investigacion (Pre- y Post-tests) es normal,
se utilizé la prueba T de Student para examinar el contraste de hip6tesis. Como puede
verse en la Tabla 8 el valor de T contraste es de 3.121, lo cual supera notablemente
el valor de -1.7291.
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Tabla 8: Pruebas de Normalidad

Prueba de muestras emparejadas

Media t gl Sig. (bilateral)

Par1  Prestest Nivel Efectividad -.09375 -5,480 23 ,100
Ventas -
Postest_Nivel Efectividad_V

entas

Por ende, se acepta la hipoétesis nula, rechazando la hipotesis alterna con un 95% de
confianza. Asimismo, el valor T conseguido, como se representa en la Figura 28, se
encuentra en la zona de rechazo. En consecuencia, El Data mart mejora el nivel de

servicio para evaluar las ventas en la empresa Respira S.A.C

Remplazando en la formula:

Tc = —5,480

Prueba T-Student — el Nivel de efectividad de ventas

Region de Aceptacion

Tc=-5,480

Region de Rechazo

T=-17291

Figura 19: Distribucion del T de Student en el Nivel de efectividad de ventas
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Hipotesis de Investigacion 2:

e H1: El Data Mart incrementa el nivel del servicio al momento de evaluar las
ventas en la empresa Respira S.A.C.

e Indicador: Nivel de servicio
Hipotesis Estadisticas
Definiciones de Variables:

- NSa: Nivel de servicio para evaluar las ventas antes de utilizar el Data mart.
- NSd: Nivel de servicio para evaluar las ventas después de utilizar el Data mart.

e HO: El Data mart no incrementa el nivel de servicio para evaluar las ventas en
la empresa Respira S.A.C

El indicador sin el Data Mart es mejor que el indicador con el Data Mart.

Ho: NSd — NSa <=0

¢ HA: El Data mart incrementa el nivel de servicio para evaluar las ventas en la

empresa Respira S.A.C

Ha: NSd —NSa >0

Como en la Figura 27, concluyendo que hay un incremento en el Nivel de
efectividad de ventas, lo cual es comprobable al contrastar las medias, aumenta
desde un 52,64% hasta llegar al valor de 52,76%.
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Figura 20: Incremento del Nivel de Servicio

Dado que la distribucion de los datos de la investigacion (pretest y postest) es normal,
se utilizé la prueba t de Student para comprobar la hipétesis. El valor de T contraste
resulto -0.16, es notablemente superior a -1.7291. (Ver tabla 8).
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Tabla 8: Pruebas de Normalidad

Prueba de muestras emparejadas

Media t gl Sig. (bilateral)

Par 1 Pretest_Nivel Servicio - -4.07667 -1,871 23 ,108

Postest Nivel Servicio

Por ende, se acepta la hipoétesis nula, rechazando la hipotesis alterna con un 95% de
confianza. Aparte de ello, el valor T conseguido, como se representa en la Figura 30,
se encuentra en la zona de rechazo. En consecuencia, el Data mart mejora el nivel de

servicio para evaluar las ventas en la empresa Respira S.A.C

Remplazando en la férmula:

Tc=-1871

Prueba T-Student — el Nivel de Servicio

Regron de Aceplacion

Te=-1,871

Regidgn de Recharo

T=-1.7251

Figura 21: Distribucion del T de Student en el Nivel de servicio
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V. DISCUSION



DISCUSION

En el presente estudio, se obtuvo como resultado que, con el Data Mart para evaluar
las ventas, se incrementd el Nivel de efectividad de ventas de un 46,41% a un 51,87%,
lo que equivale a un crecimiento promedio de 5,46%. Asimismo, Joel Filipe Agostinho
Ramos, en su investigacion “Business Intelligence num Organismo Publico —
Aplicacao Pratica de um Data Mart no Setor Financeiro”, concluyé que el Data Matrt,

permiti6 aumentar el nivel de efectividad de ventas en su investigacion en un 13,20%.

A su vez se tuvo como resultado que con el Data Mart para evaluar las ventas, se
incrementd el Nivel de servicio de un 52,61% a un 56,69%, lo que equivale a un
incremento promedio del 4.08%. Similarmente, Javier Gamboa Cruzado y Ronald
Guillermo Navarro, en su trabajo investigativo “Implementacion de un sistema web
para las ventas en la empresa One To One Contact Solutions”, concluy6 que el Data

Mart, permiti6 aumentar el nivel de servicio en su investigacion en un 22%.

Finalmente, los resultados obtenidos en esta investigacion tuvieron como problema
general, ¢,Como influye un Data Mart en la evaluacion de las ventas de la empresa
Respira S.A.C? y como Objetivo General, Determinar cémo influye un Data Mart en la
evaluacion de las ventas en la empresa Respira S.A.C. De la misma manera Erick
Juarez Richard Bach, en su investigacion “Implementacion de un Data Mart para
optimizar la Toma de Decisiones en el departamento de Negocios de la CMAC Santa-
Chimbote;2017”, situ6é como problema general ¢ Determinar cémo influye un Data Mart
en la optimizacién de la toma de decisiones? Y como objetivo general, Determinar

como influye un Data Mart en la optimizacién de la toma de decisiones.
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V. CONCLUSIONES



CONCLUSIONES

Se concluye que el Data Mart mejora la evaluacion de las ventas en la empresa
Respira SAC, pues permitié el incremento en el Nivel de efectividad de ventas y el

Nivel de Servicio, lo que permitié alcanzar los objetivos de esta investigacion.

Se concluye que el Data Mart increment6 el Nivel de efectividad de ventas en un
15.5%. Por lo tanto, se afirma que el Data Mart incrementa el Nivel de efectividad de

ventas al momento de evaluar las ventas.

Se concluye que el Data Mart increment6 el Nivel de servicio en un 4.9%. Por lo tanto,
se afirma que el Data Mart incrementa el Nivel de efectividad de ventas al momento

de evaluar las ventas.
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VI. RECOMENDACIONES



RECOMENDACIONES
RECOMENDACIONES

Se recomienda plantear ulteriores estudios o ampliar la ya existente, con la intencion
de optimizar la evaluacién de las ventas en la empresa Respira SAC, asi podra
mantener en mejora continua al control de almacén y por consiguiente podra generar

valor para su crecimiento de si misma.

Se recomienda aumentar mas bases de datos para las demés &reas de la empresay
asi poder integrar toda la informacién de la manera mas Optima posible y de esta

manera lograr optimizar el nivel de servicio de cada departamento.

Para investigaciones parejas se encomienda tomar indicadores como: el indice de
ventas anuladas y el indice de clientes morosos, con el objetivo de adquirir una
perspectiva ansiada para evaluar mas efectivamente las ventas, y de esta manera
tener un crecimiento de la empresa. Asimismo, para futuros estudios se debe tener en

cuenta la eficiencia para las investigaciones futuras y complementarla.

El desarrollo en sistemas open source es algo tedioso y complejo, ya que todo es
gratuito, el soporte lo hace uno mismo, donde se recomienda tener siempre
actualizado por vulnerabilidades de seguridad en el sistema que se desea

implementar.

Si se desea implementar las herramientas de Pentaho Community Edition, es
necesario agregar las variables de entorno tanto en Windows como en IUNIX,
JAVA HOME y CATALINA_HOME. A su vez también se debe de instalar el servidor

TOMCAT en una carpeta donde los permisos sean de super usuario.
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¢ Coémo Determinar El Data Mart
influye un cémo influye mejora de
Data Mart en un Data Mart manera
la evaluacién | enla positiva la
de las ventas | evaluacién evaluacion de
dela de las ventas | las ventas en
empresa enla la empresa
Respira empresa Respira
S.A.C? Respira S.A.C.

S.A.C.
P1: O1: H1:
¢Cémo Determinar El Data Mart
influye un como influye incrementa el
Data Mart en un Data Mart | nivel de
el nivel de por su nivel servicio de la
servicio de la | de servicio evaluacion de
evaluacién de | en la las ventas en
las ventas de | evaluacion la empresa
la empresa de las ventas | Respira
Respira enla S.A.C.
S.A.C? empresa

Respira

S.A.C.
P2: 02: H2:
¢ Cémo Determinar El Data
influye un cémo influye incrementa el
Data Mart en un Data Mart | nivel de
el nivel de por su efectividad de
efectividad de | efectividad ventas de la
ventas de la de ventas en | evaluacion de
evaluacion de | la evaluacion | las ventas en

las ventas de
la empresa
Respira
S.A.C?

de las ventas
enla
empresa
Respira
S.A.C.

la empresa
Respira
S.A.C.

Anexo 1: Matriz de Consistencia

Data Mart

Evaluar las
Ventas

Planificar

Nivel de Efectividad de Ventas

EV = (VV/VP)

Actuar

Nivel de Servicio

NS (RA) 100
= |=—] %
RS

Tipo de
Estudio:
Aplicada.

Disefio de
Estudio:
Pre-
experimental.

Poblacién:
Nivel de
Servicio:282 'y
Efectividad de
Ventas:113

Muestra:
Nivel de
Servicio: 163y
Efectividad de
Ventas: 88

Muestreo:
Estratificado
Nivel de
Servicio: 0.58 y
Efectividad de
Ventas: 0.78
Muestreo

Método de
Investigacion:
Hipotético
deductivo

Técnica: Fichaje
Instrumento:

Ficha de
Registro
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Anexo 2: Ficha técnica, Instrumento de recoleccion de datos

Autor Trujillo La Torre Luis Jesus

Nombre del instrumento Ficha de Registro

Lugar Respira Sociedad Andnima Cerrada

Fecha de aplicaciéon 2 de Abril del 2018

Objetivo Determinar como influye un Data Mart en la
Evaluacion de Ventas en la empresa Respira
SAC

Tiempo de duracién 24 dias (de Lunes a Viernes)

Eleccion de técnica e instrumento

Variables Técnica Instrumento

Variable Dependiente Fichaje Ficha de Registro

Evaluar las Ventas

Variable Independiente
Data Mart s

Fuente: Elaboracion propia
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Investigador

Anexo 3: Instrumentos de investigacion

Instrumento de Investigacion en el Nivel de Servicio-Pre-Test

Trujillo La Torre Luis Jesus

Tipo de Prueba | Pre-Test

Empresa Investigada

Respira Sociedad Anénima Cerrada

Motivo de Investigacion

Nivel de Servicio

Fecha de Inicio

02/04/2018

| Fecha Inicial

30/04/2018

Evaluar las Ventas

Nivel de Servicio Puntos

(RA/RS)*100

1 2/04/2018 1806-1811 16 12 4 25.00
2 3/04/2018 1812-1815y 112 15 11 4 26.67
3 4/04/2018 1816-1824y 113-114 11 6 5 45.45
4 5/04/2018 1825-1827y 115 13 10 3 23.08
5 6/04/2018 1828-1829 10 6 4 40.00
6 7/04/2018 1830-1836 7 4 3 42.86
7 9/04/2018 1837-1841 8 4 4 50.00
8 10/04/2018 1842-1851 11 6 5 45.45
9 11/04/2018 1852-1858 18 11 7 38.89
10 12/04/2018 1859-1861 10 4 6 60.00
11 13/04/2018 1863-1868 menos 1862 8 3 5 62.50
12 14/04/2018 1869-1870 9 5 4 44.44
13 16/04/2018 1871-1873 16 7 9 56.25
14 17/04/2018 1874-1877 y 1862 20 9 11 55.00
15 18/04/2018 1878-1885 17 6 11 64.71
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16 19/04/2018 1886-1888 13 5 8 61.54
17 21/04/2018 1889-1891 10 3 7 70.00
18 23/04/2018 1892-1898 7 3 4 57.14
19 24/04/2018 1899-1900 8 3 5 62.50
20 25/04/2018 1901-1905 y 1907 17 7 10 58.82
21 26/04/2018 1906 y 1908-1909 menos 1907 8 2 6 75.00
22 27/04/2018 1910-1912 12 3 9 75.00
23 28/04/2018 1913-1916 10 4 6 60.00
24 30/04/2018 1917-1918 8 3 5 62.50
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17 21/04/2018 1889-1891 10 3 7 70.00
18 23/04/2018 1892-1898 7 3 4 57.14
19 24/04/2018 1899-1900 8 3 5 62.50
20 25/04/2018 1901-1905 y 1907 17 7 10 58.82
21 26/04/2018 1906 y 1908-1909 menos 1907 8 2 6 75.00
22 27/04/2018 1910-1912 12 3 9 75.00
23 28/04/2018 1913-1916 10 4 6 60.00
24 30/04/2018 1917-1918 8 3 5 62.50

88

y Sello de la Empresa



Investigador

Instrumento de Investigacion en el Nivel de Efectividad de Ventas-Pre-Test

Trujillo La Torre Luis Jesus

Tipo de Prueba | Pre-Test

Empresa Investigada

Respira Sociedad Anénima Cerrada

Motivo de Investigacion

Nivel de Efectividad de ventas

Fecha de Inicio 02/04/2018 | Fecha Inicial | 30/04/2018
Evaluar las Ventas | Nivel de Efectividad de ventas Puntos VVIVP
1 2/04/2018 1806-1811 6 16 0.38
3/04/2018 1812-1815y 112 5 14 0.36
<3 4/04/2018 1816-1824y 113-114 11 30 0.37
4 5/04/2018 1825-1827y 115 4 11 0.36
5 6/04/2018 1828-1829 2 5 0.40
6 7/04/2018 1830-1836 6 0.33
7 9/04/2018 1837-1841 5 13 0.38
8 | 10/04/2018 1842-1851 10 21 0.48
9 | 11/04/2018 1852-1858 7 15 0.47
10 | 12/04/2018 1859-1861 3 10 0.30
11 | 13/04/2018 1863-1868 menos 1862 6 12 0.50
12 | 14/04/2018 1869-1870 2 5 0.40
13 | 16/04/2018 1871-1873 3 6 0.50
14 | 17/04/2018 1874-1877 y 1862 5 12 0.42
15 | 18/04/2018 1878-1885 8 13 0.62
16 | 19/04/2018 1886-1888 3 6 0.50




17 | 21/04/2018 1889-1891 3 5 0.60
18 | 23/04/2018 1892-1898 7 12 0.58
19 | 24/04/2018 1899-1900 2 4 0.50
20 | 25/04/2018 1901-1905 y 1907 6 12 0.50
21 | 26/0a/2018 | 206V 1901%'33 09 menos 3 6 0.50
22 | 27/04/2018 1910-1912 3 5 0.60
23 | 28/04/2018 1913-1916 5 12 0.42
24 | 30/04/2018 1917-1918 3 0.67
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17 | 21/04/2018 1889-1891 3 5 0.60
18 | 23/04/2018 1892-1898 7 12 0.58
19 | 24/04/2018 1899-1900 2 4 0.50
20 | 25/04/2018 1901-1905 y 1907 6 12 0.50
21 | 26/04/2018 1906 y 1908-1909 menos 3 6 0.50
1907
22 | 27/04/2018 1910-1912 3 5 0.60
23 | 28/04/2018 1913-1916 5 12 0.42
24 | 30/04/2018 1917-1918 2 2 0.67
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Investigador

Instrumento de Investigacion en el Nivel de Servicio-Pre-Test

Trujillo La Torre Luis Jesus

Tipo de Prueba | Pre-Test

Empresa Investigada

Respira Sociedad Anénima Cerrada

Motivo de Investigacion

Nivel de Servicio

Fecha de Inicio 02/05/2018 | Fecha Inicial | 30/05/2018
Evaluar las Ventas Nivel de Servicio Puntos (RA/RS)*100
1 2/05/2018 1806-1811 10 5 5 50.00
2 3/05/2018 1812-1815y 112 12 8 4 33.33
3 4/05/2018 1816-1824y 113-114 17 11 6 35.29
4 5/05/2018 1825-1827y 115 13 7 6 46.15
5 6/05/2018 1828-1829 9 6 3 33.33
6 7/05/2018 1830-1836 7 3 4 57.14
7 9/05/2018 1837-1841 8 4 4 50.00
8 10/05/2018 1842-1851 15 8 7 46.67
9 11/05/2018 1852-1858 14 8 6 42.86
10 12/05/2018 1859-1861 10 6 4 40.00
11 13/05/2018 1863-1868 menos 1862 7 3 4 57.14
12 14/05/2018 1869-1870 11 6 5 45.45
13 16/05/2018 1871-1873 15 11 4 26.67
14 17/05/2018 1874-1877 y 1862 19 8 11 57.89
15 18/05/2018 1878-1885 17 8 9 52.94
16 19/05/2018 1886-1888 13 5 8 61.54




17 21/05/2018 1889-1891 10 6 4 40.00
18 23/05/2018 1892-1898 11 7 4 36.36
19 24/05/2018 1899-1900 8 3 5 62.50
20 25/05/2018 1901-1905y 1907 15 8 7 46.67
21 26/05/2018 1906 y 1908-1909 menos 1907 8 4 4 50.00
22 27/05/2018 1910-1912 10 7 3 30.00
23 28/05/2018 1913-1916 8 4 4 50.00
24 30/05/2018 1917-1918 9 6 3 33.33
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17 21/05/2018 1889-1891 10 6 4 40.00
18 23/05/2018 1892-1898 11 7 4 36.36
19 24/05/2018 1899-1900 8 3 5 62.50
20 25/05/2018 1901-1905 y 1907 15 8 7 46.67
21 26/05/2018 1906 y 1908-1909 menos 1907 8 4 4 50.00
22 27/05/2018 1910-1912 10 7 3 30.00
23 28/05/2018 1913-1916 8 4 4 50.00
24 30/05/2018 1917-1918 9 6 3 33.33

‘ J.uisﬁ yza Victoria
General

et

Firm%Sello de la Empresa
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Investigador

Instrumento de Investigacion en el Nivel de Efectividad de Ventas-Pre-Test

Trujillo La Torre Luis Jesus

Tipo de Prueba | Pre-Test

Empresa Investigada

Respira Sociedad Anénima Cerrada

Motivo de Investigacion

Nivel de Efectividad de ventas

Fecha de Inicio 02/05/2018 | Fecha Inicial | 30/05/2018
Evaluar las Ventas Nivel de Efectividad de ventas Puntos VV/VP
1 | 2/05/2018 3230-3237 8 19 0.42
2 | 3/05/2018 3238-3242 5 16 0.31
3 | 4/05/2018 3243-3250 8 14 0.57
4 | 5/05/2018 3251-3257 7 16 0.44
5 | 6/05/2018 3258-3263 6 12 0.50
6 | 7/05/2018 3264-3271 8 14 0.57
7 | 9/05/2018 3272-3279 8 13 0.62
8 |10/05/2018 3280-3287 8 15 0.53
9 |11/05/2018 3288-3294 7 12 0.58

10 |[12/05/2018 3295-3300 6 16 0.38

11 | 13/05/2018 3301-3307 7 12 0.58

12 |14/05/2018 3308-3315 8 12 0.67

13 | 16/05/2018 3316-3322 7 21 0.33
14 |17/05/2018 3323-3329 7 12 0.58
15 |18/05/2018 3330-3335 6 12 0.50
16 | 19/05/2018 3336-3341 6 12 0.50




17 |21/05/2018 3342-3348 7 12 0.58
18 |23/05/2018 3349-3354 6 12 0.50
19 |24/05/2018 3355-3362 8 20 0.40
20 |25/05/2018 3363-3370 8 15 0.53
21 |26/05/2018 3371-3377 7 20 0.35
22 |27/05/2018 3378-3382 5 10 0.50
23 |28/05/2018 3383-3388 6 15 0.40
24 |30/05/2018 3389-3393 5 12 0.42
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17 |21/05/2018 3342-3348 7 12 0.58
18 |23/05/2018 3349-3354 6 12 0.50
19 |24/05/2018 3355-3362 8 20 0.40
20 |25/05/2018 3363-3370 8 15 0.53
21 |26/05/2018 3371-3377 7 20 0.35
22 |27/05/2018 3378-3382 5 10 0.50
23 | 28/05/2018 3383-3388 6 15 0.40
24 |30/05/2018 3389-3393 5 12 0.42
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Investigador

Instrumento de Investigacion en el Nivel de Servicio-Post-Test

Trujillo La Torre Luis Jesus

Tipo de Prueba | Post-Test

Empresa Investigada

Respira Sociedad Anénima Cerrada

Motivo de Investigacion

Nivel de Servicio

Fecha de Inicio 1/10/2018 | Fecha Inicial | 30/10/2018
Evaluar las Ventas Nivel de Servicio Puntos (RA/RS)*100
1 1/10/2018 4500-4503 11 7 4 36.36
2 2/10/2018 4504-4506 7 4 3 42.86
3 3/10/2018 4507 y 4508 5 3 2 40.00
4 4/10/2018 4509 1 0 1 100.00
5 6/10/2018 4511-4518 18 10 8 44.44
6 8/10/2018 4520 1 0 1 100.00
7 9/05/2018 4521 1 0 1 100.00
8 10/05/2018 4522 1 0 1 100.00
9 14/05/2018 4526 y 4527 3 1 2 66.67
10 15/05/2018 4528-4530 8 5 3 37.50
11 16/05/2018 4531 4 3 1 25.00
12 17/05/2018 4532y 4533 5 3 2 40.00
13 18/05/2018 4534 y 4535 5 3 2 40.00
14 19/05/2018 4536-4538 8 5 3 37.50
15 20/05/2018 4539 1 0 1 100.00
16 21/10/2018 4511-4513 7 4 3 42.86




17 22/10/2018 4540 4 3 1 25.00
18 23/10/2018 4545 6 4 2 33.33
19 24/10/2018 4546y 4547 3 1 2 66.67
20 25/10/2018 4548 y 4549 5 3 2 40.00
21 26/10/2018 4550y 4551 6 4 2 33.33
22 27/10/2018 4552 y 4553 5 3 2 40.00
23 28/10/2018 4554 4 3 1 25.00
24 29/10/2018 4555-4729 352 177 175 49.72
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17 22/10/2018 4540 4 3 1 25.00
18 23/10/2018 4545 6 4 2 33.33
19 24/10/2018 4546 y 4547 3 1 2 66.67
20 25/10/2018 4548 y 4549 S 3 2 40.00
21 26/10/2018 4550y 4551 6 4 2 33.33
22 27/10/2018 4552 y 4553 S 3 2 40.00
23 28/10/2018 4554 4 3 1 25.00
24 29/10/2018 4555-4729 352 177 175 49.72
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Investigador

Instrumento de Investigacion en el Nivel de Efectividad de Ventas-Post-Test

Trujillo La Torre Luis Jesus

Tipo de Prueba | Re-Test

Empresa Investigada

Respira Sociedad Anénima Cerrada

Motivo de Investigacion

Nivel de Efectividad de ventas

Fecha de Inicio

02/05/2018

| Fecha Inicial

30/05/2018

Evaluar las Ventas

Nivel de Efectividad de ventas

Puntos

VVIVP

1 | 1/10/2018 7317-7327 11 24 0.46
2 | 2/10/2018 7328-7334 7 16 0.44
3 | 3/10/2018 7335-7339 5 12 0.42
4 | 4/10/2018 7340 1 4 0.25
5 | 6/10/2018 7341-7358 18 38 0.47
6 | 8/10/2018 7359 1 4 0.25
7 | 9/05/2018 7360 1 4 0.25
8 |10/05/2018 7361 1 4 0.25
9 |14/05/2018 7362-7364 3 8 0.38
10 | 15/05/2018 7365-7372 8 18 0.44
11 | 16/05/2018 7373-7376 4 10 0.40
12 |17/05/2018 7377-7381 5 12 0.42
13 |18/05/2018 7382-7386 5 12 0.42
14 |19/05/2018 7387-7394 8 18 0.44
15 | 20/05/2018 7395 1 4 0.25
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16 |21/10/2018 7396-7402 7 16 0.44
17 |22/10/2018 7403-7406 4 10 0.40
18 |23/10/2018 7407-7412 6 14 0.43
19 |24/10/2018 7413-7415 3 8 0.38
20 |25/10/2018 7416-7420 5 12 0.42
21 |26/10/2018 7420-7425 6 14 0.43
22 |27/10/2018 7426-7430 5 12 0.42
23 |28/10/2018 7431-7434 4 10 0.40
24 |29/10/2018 7435-7786 352 706 0.50

102

Firmay Sello de la Empresa



16

11/10/2018

7196.7402 7 16 0.44
17 |22/10/2018|  7403-7406 a 10 0.40
18 |23/10/2018]  7407-7412 6 14 043
19 | 24/10/2018| 74137415 3 3 033
20 |25/10/2018|  7416-7420 s 12 042
1t |26/10/2018]  7420.7425 6 14 04}
22 |27/10/2018] 74267430 5 2 | 04z
23 | 28/10/2018 74317434 1 10 0.40
24 |29/10/2018| 74357786 352 706 0.50
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Anexo 4: Base de datos Experimental

1 0.38 0.46 25 36.36
2 0.36 0.44 26.67 42.86
3 0.37 0.42 45.45 40
4 0.36 0.38 23.08 33.33
5 0.4 0.47 40 44.44
6 0.33 0.38 42.86 66.67
7 0.38 0.5 50 50
8 0.48 0.5 45.45 50
9 0.47 0.6 38.89 66.67
10 0.3 0.44 60 62.5
11 0.5 0.57 62.5 75
12 0.4 0.42 44.44 40
13 0.5 0.5 56.25 60
14 0.42 0.44 55 62.5
15 0.62 0.5 64.71 50
16 0.5 0.44 61.54 42.86
17 0.6 0.67 70 71.43
18 0.58 0.67 57.14 75
19 0.5 0.6 62.5 66.67
20 0.5 0.63 58.82 40
21 0.5 0.67 75 83.33
22 0.6 0.63 75 80
23 0.42 0.5 60 50
24 0.67 0.62 62.5 71.02
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Anexo 5: Resultados de la Confiabilidad del Instrumento

Indicador: Nivel de Servicio

26.67 33.33 88891 | 71129 | 1110.89

50 50 250000 | 2500.00 | 2500.00

45.45 4667 | 212115 | 206570 | 2178.09

. 38.89 4286 | 1666.83 | 151243 | 1836.98
Yix'::RZiZtst 62.5 57.14 | 357125 | 3906.25 | 3264.98
44.44 4545 | 2019.80 | 197491 | 2065.70

55 57.80 | 3183.95 | 302500 | 3351.25

61.54 6154 | 378717 | 378717 | 378717

62.5 62.5 3906.25 | 390625 | 3906.25

58.82 4667 | 274513 | 345979 | 2178.09

ISUma | 50581 | 504.05 | 26390.44 | 26848.80 | 26179.40
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Indicador: Nivel de Efectividad de ventas

0.38 0.42 0.16 0.14 0.18
0.36 0.31 0.11 0.13 0.10

0.36 0.44 0.16 0.13 0.19

_— 0.4 0.5 0.20 0.16 0.25

Ve meroc | 0:48 0.53 0.25 0.23 0.28
0.3 0.38 0.11 0.09 0.14

0.5 0.5 0.25 0.25 0.25

0.58 0.5 0.29 0.34 0.25

0.5 0.53 0.27 0.25 0.28

0.42 0.4 0.17 0.18 0.16

Stma| 228 4.51 1.97 1.90 2.08
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Anexo 6: Seleccion de la Metodologia de Desarrollo de Software

Presupuesto Coste inicial alto Coste inicial bajo Coste inicial bajo
) ) . Tiempo de desarrollo
Plazos Tiempo de desarrollo alto Tiempo de desarrollo bajo ntermedio
Alcance Equipo con especializacion alta Equipo con especializacion Equipo con especializacion baja
media
Mantenimiento Féacil mantenimiento Mantenimiento complejo Facil mantenimiento

Como Metodologia de Desarrollo del software, se escogié la metodologia Hefesto, ya

gue es comodamente accesible y recomendada por muchos expertos a la hora de

realizar proyectos relacionados a Data Warehouse.

Firmay Sello del Gerente general
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Anl-xh 6 S-‘lv-l'r:ann oo In M.-rna'uln-,p.. oo Dr Sy

il de S';"‘N.ar-'
- Immon | Kimball | Hefesto
Presupuesto Coste inicial ako Coste inicial bajo Caste incial bap
Plazos Tiernpo de desarrolio alio Tiemgo de desarroilo bajo r'm"” - a::"w
Alcance Equipo con especalizacan aka Equipo cwm?::cmawn Equipo con especializacion bag
Mantenimiento Fac! mantenmiento Manlerrmento compleo Facl mantenimienta

Como Metodologia de Desarrollo del software, se escogié la metodologia Hefesto, ya

que es comodamente accesible y recomendada por muchos expertos a la hora de
/
realizar proyectos relacionados a Data Warehouse.

K

F.rﬂ-\a Y Sullu acl Gnrnn(u guneral
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Anexo 7: Validacion del Instrumento de seleccion de la Metodologia de
Desarrollo del Software

o
Apellidos y Nombres del expe;to k'ﬂM% ({'m N W

Titulo y/o Grado: DO qdk( @ '7""
Institucion donde Iabora ) i

Cargo que ocupa:
Fecha:  05/00/ 2018

PROYECTO DE INVESTIGACION

DATA MART PARA EVALUAR LAS VENTAS EN LA EMPRESA RESPIRA
SAC

Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted tiene la facultad de evaluar cada uno de los
criterios para evaluar la metodologia a seleccionar para el desarrollo de un sistema web

indicando la evaluacion segun los puntajes a colocar, sus observaciones o sugerencias con la
finalidad de la correcta eleccién de la metodologia.

Puntaje a colocar: Muy Bueno = 4, Bueno = 3, Regular = 2, Malo = 1

item Bill Ralph
Criterios Hefesto
Inmon Kimball
1 Metodologia de desarrollo implementada que cumple )
con las fases del ciclo de desarrollo. - “ &
2 Metodologia de desarrollo que mas se adecua a los
requerimientos del usuario. > L 3
3 Metodologia de desarrollo que facilita la elaboracion del ) .
sistema propuesto. A 1
4 Metodologia de desarrollo que presenta y describe N 1 2
adecuadamente el flujo de trabajo. < =
5 Metodologia de desarrollo que facilita la elaboracion del 5 Q 3
sistema propuesto.

6 Metodologia de desarrollo que se adapta a cambios y

posee documentacién adecuada. 3 L 2
7 Metodologia de desarrollo facilita la elaboracion del ” ; 3
sistema propuesto > t
8 Metodologia de desarrollo representa adecuadamente : P 2
las funciones desde la perspectiva, usuario final 3 (
Total

Observaciones o sugerencias:

4

’
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Seleccién de la Metodologia de Desarrollo

Apellidos y Nombres del Experto @;.Eue z Japre Orleaus

Titule yio Grado: Crrleans
Institucion donde labora: '|_"|('_"u

Cargo que ocupa: __ Decen e
Fecha: Q4= 0 - AT

PROYECTO DE INVESTIGACION

DATA MART PARA EVALUAR LAS VENTAS EN LA EMPRESA RESPIRA
SAC

Mediante la tabla de evaluacitn de expertos, usted tiene la facultad de evaluar cada uno de los
criterios para evaluar la metodologia a seleccionar para el desarollo de un sistema web

indicando la evaluacién segun los puntajes a colocar, sus cbsemnvaciones o sugerencias con la
finalidad de la correcta eleccion de la metodologia.

Puntaje a colocar: Muy Bueno = 4, Bueno = 3, Regular = 2, Malo = 1
item Bl | Ralph
Criterios Hefesto
Inmon Kimball
4 | Metodologia de desarrolio implementada que cumple
con las fases del ciclo de desamollo. LF L" Llr
,:_2 Metodologia de desamollo que mas se adecua a los 3 ”
requerimientos del usuario. ?)
3 Metodologia de desarrollo que facilita la elaboracion del 5
sistema propuesto. _ 5 Lf
4 | Metodologia de desarrollo que presenta y describe 3 Y
adecuadamente el flujo de trabajo. “
5 Metodologia de desarrollo que facilita la elaboracidn del
sistema propuasto, .;“"3 ui "f
s | Metodologia de desarrollo que se adapla a cambios y .Z |
posee documentacion adecuada. o . LIP
7 | Metodologia de desarrcllo facilita la elaboracidn del o \
sisterna propuesto Y !'i‘#
g | Metodologia de desarrollo representa adecuadamente > M '| A
las funciones desde |a perspectiva, usuario final |
Total ll

Observaciones o sugerencias:

Firma del experto: [}M
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Seleccién de la Metodologia de Desarrollo

Apeliidos y Nombres del experto: _Hae tn Uoabers: (1o ©
Titulo y/o Grado: Moo, Codec, Jdo A%

Institucidn donde labora: T

Cargoque ocupa: _ (el Bap o0y T

Fecha: Culninlony @

PROYECTO DE INVESTIGACION

DATA MART PARA EVALUAR LAS VENTAS EN LA EMPRESA RESPIRA
SAC

Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted tiene la facultad de evaluar cada uno de los
criterios para evaluar la metodologia a seleccionar para el desarmollo de un sistema web
indicando la evaluacion segin los puntajes a colocar, sus observaciones o sugerencias con la
finalidad de la correcta eleccidn de la metodologia.

Puntaje a colocar: Muy Bueno = 4, Bueno = 3, Hagular? 2, Malo=1
itemn — Bill . Ralph
o8 Inmon Kimball
4 | Metodologia de desarrollo implementada que cumple |
con las fases del ciclo de desarrolio. . 4 A
2 | Metodologia de desarrollo que mas se adecua a los - 2
requerimientos del usuario. . - 4
3 Metodologia de desarrollo que facilita la elaboracion del .
sistema propuesto. = L S
4 Metodologia de desarrollo que presenta y describe 3
adecuadamente el flujo de trabaja, N Y
Metodologia de desarrollo que facilita la elaboracion del
5
sistema propuesto. o = 3
g | Metodologia de desarrollo que se adapta a cambios y
posee documentacion adecuada. > 4 -
Metodologia de desarrollo facilita la elaboracion del =
1 sistema propuesto — H -~
8 Metodologia de desarrollo representa adecuadamente
las funciones desde la perspectiva, usuario final s i ]
Total J
Observaciones o sugerencias:
Firma del experto: %:'_f'——,

=7
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Anexo 8: Validacion del Instrumento de medicion de los Indicadores

Indicador de Efectividad de Ventas

Titulo de Proyecto de Investigacion:

Data Mart para evaluar las ventas en la empresa Respira S.A.C

Autor: Trujillo La Torre, Luis Jesus

Nombre del Instrumento de Evaluacién: Ficha de Registro

Indicador: Efectividad de ventas

Datos del Experto:

1. Apellidos y Nombres: S A UGEONL ] HwEZ oy
2. Titulo y/o Grado: [ (AES Ter  pBA
3. Fecha: _2¢& —906 — (S
indisilores Ciltaiie Deficiente | Regular Bueno | Muy Bueno | Excelente
0%-19% | 20%-39% | 40%-60% | 61%-80% | 81%-100%
: Estd formulado con lenguaje
Claridad apropiado X’ =3
S e Estd expresado en conducta
Objetivitad observable g/ il
Achialidad E§ adgcuado al av?nce de la m
ciencia y tecnologia (
Organizacién Existe una organizacién légica g/ 1
Suficiencia Comprende los aspectos de )
cantidad y calidad y/ {-
Adecuado para valorar
Intencionalidad |aspectos del sistema J
metodolégico y cientifico o i
: - Esta basado en aspectos
Consistencia - e X
tedricos y cientificos I
Coherencia Entre los indices, indicadores b d &P
Responde al propésito del
Metodologia trabajo bajo los objetivos a ¥l { .
lograr i
Perbuni El instrumento es adecuado al 8[ R

tipo de investigacién

Promedio

Aplicabilidad: Elinstrumento puede ser aplicado ( ¥ )

Observaciones:

El instrumento debe ser mejorado ( )

Firma:
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Titulo de Proyecto de Investigacion:

Indicador de Efectividad de Ventas

Data Mart para evaluar las ventas en la empresa Respira S.A.C

Autor: Trujillo La Torre, Luis Jesus

Nombre del Instrumento de Evaluacién: Ficha de Registro

Indicador: Efectividad de ventas

Datos del Experto:

1. Apellidos y Nombres:

5'6’&0% qu,m gf?fce/w;m ?Q/c:la/.

2. Titulo y/o Grado: __MQ, . dexmﬁskfdum G,\f\u\e%&a dy Empe SOC

3. Fecha: 21 -9b-2019.

isdicadinres Celkaion Deficiente | Regular Bueno | Muy Bueno | Excelente
0%-19% | 20%-39% | 40%-60% 61%-80% 81%-100%

g Estd formulado con lenguaje q )
Claridad - 5A

e Esta expresado en conducta Q{.
Objetividad . SZ
Actualidad Es adecuado al avance de la

ciencia y tecnologia

Organizacion

Existe una organizacion ldgica

957

Suficiencia

Comprende los aspectos de
cantidad y calidad

sz

Intencionalidad

Adecuado para valorar
aspectos del sistema
metodoldgico y cientifico

101

Consistencia

Esta basado en aspectos
tedricos y cientificos

5

lograr

Coherencia Entre los indices, indicadores ?O Z
Responde al propdsito del

Metodologia trabajo bajo los objetivos a 967

g

Pertenencia

El instrumento es adecuado al
tipo de investigacién

79.

Promedio

Yo/

Aplicabilidad: El instrumento puede ser aplicado ( 3 )

Observaciones:

El instrumento debe ser mejorado ( )

Firma:
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Titulo de Proyecto de Investigacion:

Indicador de Efectividad de Ventas

Data Mart para evaluar las ventas en la empresa Respira S.A.C

Autor: Trujillo La Torre, Luis Jesus

Nombre del Instrumento de Evaluacion: Ficha de Registro

Indicador: Efectividad de ventas

Datos del Experto:

1. Apellidos y Nombres:
2. Titulo y/o Grado:

“Mz\’@ \\ems\ﬂgoc WAou €.

HS\—{‘ (peateply 0%

3. Fecha: __ 73 _O- 2018
widicadorss Cilterios Deficiente | Regular Bueno Muy Bueno | Excelente
0%-19% | 20%-39% | 40%-60% 61%-80% 81%-100%
3 Estad formulado con lenguaje y
Claridad aproplade 015 70
o Estd expresado en conducta =
Cidjetlvidad observable OIS /o
1 Es adecuado al avance de la '
Rerualidad ciencia y tecnologia o’b,%
Organizacién Existe una organizacion ldgica q\{’ «3/0
" Comprende los aspectos de _
Sulieencid cantidad y calidad N o
Adecuado para valorar
Intencionalidad | aspectos del sistema — o
metodolégico y cientifico qé /J
. ; Esta basado en aspectos 7=
cansistentd tedricos y cientificos o’ S— /o
Coherencia Entre los indices, indicadores C.;\\’ Z
Responde al propésito del
Metodologia trabajo bajo los objetivos a q .\/ %
lograr
: El instrumento es adecuado al o
Pertenensla tipo de investigacion < J zo
Promedio OI(Zc
Aplicabilidad: El instrumento puede ser aplicado ( )
El instrumento debe ser mejorado ( )
Observaciones:
Firma:
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Titulo de Proyecto de Investigacion:

Indicador de Nivel de Servicio

Data Mart para evaluar las ventas en la empresa Respira S.A.C

Autor: Trujillo La Torre, Luis Jesus

Nombre del Instrumento de Evaluacion: Ficha de Registro

Indicador: Nivel de Servicio

Datos del Experto:
1. Apellidos y Nombres: S D007 D J;”ﬂwc 4 /’;‘2’7’

2. Titulo y/o Grado: _ f/7p& 37 €71 J2BH -
3. Fecha: __26-06-1%
" Fteiiis Deficiente | Regular Bueno | Muy Bueno | Excelente
0%-19% | 20%-39% | 40%-60% 61%-80% 81%-100%
. Esta formulado con lenguaje
Claridad —— &ty
e Estd expresado en conducta
Akiexiidsad observable 311
Actualidad E.s. adfacuado al av::mce de la X )
ciencia y tecnologia I K
Organizacion Existe una organizacion légica 8( /
T Comprende los aspectos de
Suficlencla cantidad y calidad 3 / )
Adecuado para valorar
Intencionalidad | aspectos del sistema 8, /
metodoldgico y cientifico '
. . Estad basado en aspectos
Consistencia e sumsee g
tedricos y cientificos K[ /-
Coherencia Entre los indices, indicadores g{ o>
Responde al propésito del
Metodologia trabajo bajo los objetivos a Q ! /
lograr
. El instrumento es adecuado al
Pertenencia F 7 -
tipo de investigacién ¥ {1

Promedio

Aplicabilidad: El instrumento puede ser aplicado ( K )

Observaciones:

El instrumento debe ser mejorado ( )

Y N
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Indicador de Nivel de Servicio

Titulo de Proyecto de Investigacion:

Data Mart para evaluar las ventas en la empresa Respira S.A.C

Autor: Trujillo La Torre, Luis Jesus

Nombre del Instrumento de Evaluacion: Ficha de Registro

Indicador: Nivel de Servicio

Datos del Experto:

1. Apellidos y Nombres: __ Sidene  Qpani  Qbahom 729/6’6”/ i
~ s N - lf - - -
2. Titulo y/o Grado: ___M\Q . Adoviis 41060 Eivakgiam dv Eompraos.
3. Fecha: 2k - D0-2019
inilicadbies Criterios Deficiente | Regular Bueno | Muy Bueno | Excelente
0%-19% | 20%-39% | 40%-60% 61%-80% 81%-100%
: Esta formulado con lenguaje C} va
Claridad S 54
B Estd expresado en conducta 9 7
Objetividad shsanabla 5/‘,
— Es adecuado al avance de la (?52

ciencia y tecnologia

Organizacion

Existe una organizacion légica

Q57

Suficiencia

Comprende los aspectos de
cantidad y calidad

Q5%

Intencionalidad

Adecuado para valorar
aspectos del sistema
metodoldgico y cientifico

o,

Consistencia

Estd basado en aspectos
tedricos y cientificos

YA

tipo de investigacién

Coherencia Entre los indices, indicadores 907
Responde al propdsito del
Metodologia trabajo bajo los objetivos a %70
lograr
. El instrumento es adecuado al -
Pertenencia quJ

Promedio

Q3%

Aplicabilidad: El instrumento puede ser aplicado ( X< )

Observaciones:

El instrumento debe ser mejorado ( )
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Titulo de Proyecto de Investigacion:

Indicador de Nivel de Servicio

Data Mart para evaluar las ventas en la empresa Respira S.A.C

Autor: Trujillo La Torre, Luis Jesus

Nombre del Instrumento de Evaluacién: Ficha de Registro

Indicador: Nivel de Servicio

Datos del Experto:

1. Apellidos y Nombres: H AOD U{mgx{,\da [ 4)- I«W Q
2. Titulo y/o Grado: \H\‘S)n « Comdrps, X%

3. Fecha:_Qd-0G- 208K

irdleadures Chiterioe Deficiente | Regular Bueno | Muy Bueno | Excelente
0%-19% | 20%-39% | 40%-60% 61%-80% 81%-100%

Cladad E;t;;(i);;nslado con lenguaje 6?5_7:
Objetividad Eztsé\e:(:;esado en conducta 95‘ 70
sctusicad | 20ecde Snce e as 2
Organizacién Existe una organizacion légica q S— Z
Sucinca | o ende o et % 7

Intencionalidad

Adecuado para valorar
aspectos del sistema
metodoldgico y cientifico

as »

®

Consistencia

Estd basado en aspectos
tedricos y cientificos

Os 7%

Coherencia Entre los indices, indicadores O,S’%
Responde al propédsito del
Metodologia trabajo bajo los objetivos a - Y
lograr QS A
Pertenencia E.I mstru.mentc.: es.adecuado a Q S ©
tipo de investigacién (9}
Promedio Qg\/Zo

Aplicabilidad: El instrumento puede ser aplicado ( So)

Observaciones:

El instrumento debe ser mejorado ( )

Firma: %
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Anexo 9: Entrevista para determinar el nivel de satisfaccion de la Gerencia en

el Area de Ventas

Nombre del Entrevistado: Luis Alberto Loayza Victoria

Cargo del Entrevistado: Gerente General

1. ¢Cuédles son las principales funciones que se realizan en el area de Ventas?

Enfoque directo en la captacion de clientes.

Presentar la propuesta de nuestro servicio mediante un protocolo para cada
tipo de perfil de trabajador.

Atender al cliente.

Medir su nivel de satisfaccion después de ser atendido en nuestro centro
empresarial.

Medir el nivel de efectividad de ventas por cada empleado en cada mes.
Medir el nivel de servicio por cada empleado en cada mes.

Una post-atencion al cliente de presentar alguna duda.

Buscamos superar sus expectativas para poder fidelizarlo y nuevamente

trabaje con nosotros.

2. ¢Qué herramientas utilizan en el area para poder realizar la evaluacién de

las ventas de los servicios de salud ocupacional?

Pagina web.

Los correos electrénicos corporativos.
Fan Page de la empresa.

Excel.

3. Si usted pudiera incorporar nuevas herramientas al area de ventas ¢ Cudles

serian?

Una app web.
Una campafa de e-commerce.

Algun anuncio por algun medio de difusién (radio television).
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4. (El area de ventas usa algun procedimiento para la evaluacion de las
ventas?

Se hacen uso de las métricas recolectadas en las ventas que en conjunto forman los

indicadores antes mencionados: “Nivel de Efectividad de Ventas y Nivel de Servicio”.

Actualmente las evaluaciones se realizan verificandolo en reportes hechos en hojas

de Excel, pero cada cierto tiempo,

5. ¢Qué conflictos tiene el area de ventas en la actualidad?

- Evaluacién de las ventas de manera disponible a cualquier momento con
respecto al Nivel de Efectividad de Ventas y de igual manera el Nivel de
Servicio.

- Falta validar un plan de marketing para las ventas.

- Falta elaborar un plan de publicidad digital y tradicional.

- Fortalecer el protocolo.

Firmay Sello del Entrevistado
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4 C’EI proa e ventas us algun procodimiento para 1o evatuacion de Tas

voentos >

Se hacen uso de las métricas recolectadas en las ventas que en conjunto forman los
indicadores antes mencionados: “Nivel de Efectividad de Ventas y Nivel de Servicio”.

Actualmente las evaluaciones se realizan verificandolo en reportes hechos en hojas
de Excel, pero cada cierto tiempo,

5‘ (_'Que contlictos tiene el aren de ventas en 1a nctunlndad’?

- Evaluacién de las ventas de manera disponible a cualquier momento con
respecto al Nivel de Efectividad de Ventas y de igual manera el Nivel de
Servicio.

- Falta validar un plan de marketing para las ventas.

- Falta elaborar un plan de publicidad digital y tradicional.
- Fortalecer el protocolo.

wiuis A. Koayza Victoria
/ Gerente General

¥ [ remag
[/

For ma y Snno del Ev\lfuvnst.\(lo
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Anexo 10: Entrevista para definir el Lenguaje de programacion, Sistema gestor
de base de datos y el Framework

Nombre del Entrevistado: Luis Alberto Loayza Victoria

Cargo del Entrevistado: Gerente General

1. ¢Le gustaria que el lenguaje de programacion de la base de datos de
todas las ventas en la empresa pueda realizar calculos bésicos y
complejos?

- Por supuesto, ya que mas adelante la clinica crecera en el volumen de datos.

2. ¢Legustariaque el sistema gestor de base de datos sea multiplataforma?
- Si, ya que actualmente estuve asistiendo a eventos informaticos y me gustaria

tener cierta informacion en la plataforma IUNIX.

3. ¢Legustariaque el sistemagestor de base de datos seade formailimitado
y gratuito en base a su uso en su empresa?
- Me encantaria, porque actualmente estamos trabajando con un servidor SQL

2016, el cual pago por los servicios que me otorga.

4. ¢En caso de quetengaun sistema de gestor de bases de datos con el que
esta laborando, le gustaria mejorarlo o migrar a otro sistema de gestor de
bases de datos?

- Me gustaria mejorarlo, pero seria lo mismo el pagar por esos servicios que con
otro gestor de bases de datos los tengo y sin ningun costo. En este caso,
prefiero migrar toda mi informacién a otro gestor de bases de datos donde no
pague por su uso y que a su vez sea Optimo para las tareas que realizamos en

la empresa.
5. ¢Le gustaria que el Framework donde se generaran los reportes también

sea libre de licencia?

- Por supuesto, para ahorrar el pago del software anualmente.
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. ¢ Qué caracteristicas cree usted que debe tener el sistema empleado para
el area de ventas?

Sencillo.

Optimo.

Libre de licencia.

Propio e interno.

Firmay Sello del Entrevistado
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¢in- caracteristicas creo ustoed gque deboe tener

?

ol area de venta s !

el sistoema cmpleacdo prara

Sencillo.
Optimo.
Libre de licencia.

Propio e interno.

Jr.Luis A. Loayza Victoria
V4 /Gerente General

'/ réspira
/ Ly

)/
{ /¥

Forma 3 Scllo del Entrnvnqu'\c'o
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Anexo 11: Balanced Scorecard del area de ventas

BALANCED SCORECARD

CUADRO DE COMANDO INTEGRAL

MeTA FoicADonss iCOmMo nos
vemos

entre los
accionistas?

cCOmo nos
ven los
clientes?

METAS INDICADORES METAS INDICADORES

En qué
debemos
ser los
mejores?

METAS INDICADORES

Cuadro Verde: Hace referencia a las metas e indicadores de la perspectiva Finanzas.
v' Metas: Aumento del 10% en las ventas.
v Indicadores: Nivel de Efectividad de Ventas.
Cuadro Rosado: Hace referencia a las metas e indicadores de la perspectiva Clientes.
v' Metas: Aumento del 25% del servicio a los clientes.
v Indicadores: Nivel del Servicio.
Cuadro Amarillo: Hace referencia a las metas e indicadores de la perspectiva Procesos
Internos.
v" Metas: Transferir por lo menos 20% de las ventas para los nuevos canales de venta.

(Pagina web y Redes sociales).
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v Indicadores: Porcentaje de rebote y La interaccidn.
= Cuadro Celeste: Hace referencia a las metas e indicadores de la perspectiva Formacion y
Crecimiento.
v" Metas: Capacitar al 100% al equipo de ventas.

v" Indicadores: Numero de certificados adquiridos por el equipo.

Firmay Sello del Entrevistado
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v Indicadores: Porcentaje de rebote y La interaccion.

* Cuadro Celeste: Hace referencia a las metas e indicadores de la perspectiva Formacién y

Crecimiento. y:
¥ Metas: Capacitar al 100% al equipo de ventas. /
p,
¥ Indicadores: Nimero de certificados adquiridos por el equipo. //
y/
DoLuis A, Koay7a Victoria
' (Gerente General
/respira 4

Flrmu ¥ Sullo del E'\truv-utn:ln
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Anexo 12: Piramide Organizacional

PIRAMIDE ORGANIZACIONAL

BALANCE SCORECARD
[Alta Gerencia

[Gerencia mediay . :
Analisis de Informacion NIVEL TACTICO \. :
-LJ.IJ.'.IIIIJ.." |||I|.,I|I.

REPORTE DE T0003 LOS ARGS

NIVEL
ESTRATEGICO

Personal a nivel de
operaciones NIVEL OPERATIVO

Nivel Estratégico: Elabora las practicas y estrategias, determinando los objetivos a largo plazo
y el modo de interactuar de la organizacidn con otras mas. Este nivel toma las decisiones que
afectan a toda la organizacién, donde se encuentran el presidente, el gerente general, entre
otros.

v" Herramientas: Balance Scorecard y Dashboard.
Nivel Tactico: Coordina las actividades que se desarrollan en el Nivel Operativo, asi como las
decisiones que se toman y que afectan a un departamento especifico en la organizacién, donde
se encuentran administracion de ventas, el gerente de Tl, entre otros.

v"  Herramientas: Herramientas de consulta OLAP.
Nivel Operativo: Realiza en forma eficaz las tareas que la organizacion llevan dia a diay que a
su vez pueden ser programadas previamente por el Nivel Tactico, donde se encuentran
administrativos, obreros, entre otros.

v" Herramientas: Informes predefinidos y Hojas de Datos.

Firmay Sello del Entrevistado
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An-vin 12 pu Sk e O' goamnszacianal

PIRAMIDE ORGANIZACIONAL

Lmu Gerencia
NIVEL

ESTRATEGICO

Gerenca meda y
Analwis de kedormacion NIVEL TACTICO
e ———————
Pecsonal a nivel de
opesaciones NIVEL OPERATIVO

Nivel Estratégico: Elabora las pricticas y estrategias, determinando los objetivos a largo plazo

v el modo de interactuar de la organizacion con otras mas. Este nivel toma las decisiones que
afectan a toda la organizacidn, donde se encuentran el presidente, el gerente general, entre
otros,

v' Herramientas: Balance Scorecard y Dashboard.
Nivel Tactico: Coordina las actividades que se desarrollan en el Nivel Operativo, asi como las
decisiones que se toman y que afectan a un departamento especifico en la organizacién, donde
se encuentran administracidn de ventas, el gerente de Tl, entre otros.

v" Herramientas: Herramientas de consulta OLAP.
Nivel Operativo: Realiza en forma eficaz las tareas que la organizacion llevan dia a dia y que a

su vez pueden ser programadas previamente por el Nivel Tictico, donde se encuentran

administrativos, obreros, entre otros. ‘ // g
¥ Herramientas: Informes predefinidos y Hojas de Datos. i /
Dr, lws ﬂ Loayza Victoria
Geneml
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Anexo 13: Carta de Aprobacion de la empresa

respiray

SALLUD OCUPACIONAL

La Victoria, 24 de abril de 2018

Mgtr. Edgar Alfonso Villar Chavez
Coordinador de k& Académico de la escuela profesional de Ingenieria de Sistemas del campus

Lima Norte de la Universidad César Vallejo

Presente. -

REF: Carta N* Carta N° 002 -2018/ EP/ADUCY LN

Tengoolagradodediriohmaum.eonbﬁmlidaddohacudesuconodnuntoqua
ol (la) Sr. (Srta.) TRUJILLO LA TORRE LUIS JESUS, alumno de la Escuela de Ingenleria, de la
Institucidn Universitaria que Usted representa, ha sido admitido para realizar sus Praclicas
Preprofesionales en nuestra empresa, teniendo como fecha del 9 de abril al 25 de jullo del 2018
eneltreadeMamungySlstms.enolﬂomiodownosaviumdoammaS:OOm

Aprovecho la oportunidad para expresarie mi consideracion y estima personal.
Atentamente,

".Luis A. Loayza Victori.
Gerente General
resoira &

Luis Aberto Loayza Victoria
Gerente de general de Respira SAC,

Av. San Eugenio N* 899 Urb. Santa Catalina - La Victoria

129



fBSlea

oalud Dcupacmnal

2018




indice

Pag.
FASES DE LA METODOLOGIA HEFESTO

1. Analisis de Requerimientos 138
1.1. Preguntas de Negocio 139
1.2. Indicadores y Perspectivas 141
1.3. Modelo Conceptual 143

2. Andlisis de Data Sources 144
2.1. Hechos e Indicadores 144
2.2. Mapeo 146
2.3. Granularidad 149
2.4. Modelo Conceptual Ampliado 153

3. Modelo Ldogico del DW 154
3.1. Tipologia 154
3.2. Tablas de Dimensiones 155
3.3. Tablas de Hechos 157
3.4. Uniones 158

4. Integracion de Datos 159
4.1. Carga Inicial 159

4.2. Actualizacion 161



indice de tablas

Pag.
Tabla 1: Areas y prefijos 138

Tabla 2: Indicadores y perspectivas 141



Figura 1:
Figura 2:
Figura 3:
Figura 4:
Figura 5:
Figura 6:
Figura 7:
Figura 8:
Figura 9:
Figura 10
Figura 11

Figura 12:
Figura 13:
Figura 14:
Figura 15:
Figura 16:
Figura 17:
Figura 18:
Figura 19:
Figura 20:

indice de figuras

Organigrama de la empresa

Modelo conceptual

Modelo fisico de la base de datos

Mapeo entre los modelos

Tabla detalle de la factura

Modelo conceptual ampliado

Tipologia estrella

Dimension cliente

Dimension departamento

: Dimension empleado

: Dimension tiempo

Definicion de las tablas de hechos
Uniones

Actualizacion

Carga de la Tabla de Hechos

Proceso de ETL

Esquema del Cubo Ventas

Privilegios y usuarios de la base de datos
Cddigo del usuario y asignacién al grupo creado

Caddigo del usuario y asignacion al grupo creado con

encriptacion md 5

Figura 21.:
Figura 22:
Figura 23:
Figura 24:
Figura 25:
Figura 26:
Figura 27:

Privilegios para el usuario

Login del sistema

Usuarios y roles

Carpeta de almacén de los archivos

Panel de disefio del CDE Dashboard

Panel de componentes del CDE Dashboard

Panel de recursos del CDE Dashboard

133

Pag.

137
143
146
147
148
153
154
155
155
156
156
157
158
160
161
161
162
163
163

163
164
164
165
165
166
166
167



Figura 28: Cantidad de trabajadores por cliente de cada cliente que
han ocasionado ventas en todos los afios

Figura 29: MDX de la cantidad de trabajadores por cliente de cada
cliente que han ocasionado ventas en todos los afios

Figura 30: Cantidad de trabajadores por distrito de cada distrito que
han ocasionado ventas en todos los afios

Figura 31: MDX de la cantidad de trabajadores por distrito de cada
distrito que han ocasionado ventas en todos los afios

Figura 32: Numero de ventas por cada empleado que han generado
ventas en todos los afios

Figura 33: MDX del niumero de ventas por cada empleado que han
generado ventas en todos los afios

Figura 34: Cantidad maxima del precio de ventas por cada empleado
Figura 35: MDX de la cantidad maxima del precio de ventas por
cada empelado

Figura 36: Promedio del precio de ventas de cada empleado en
todos los afios

Figura 37: MDX del promedio del precio de ventas de cada empleado
en todos los afos

Figura 38: Monto total de ventas realizadas de cada empleado

en todos los afos

Figura 39: MDX del monto total de ventas realizadas de cada empleado

en todos los afos

Figura 40: Top 3 de los nombres de los empleados que han generado
mas ventas en todos los afios

Figura 41: Top 3 de los nombres de los empleados que han generado
mas ventas en todos los afios

Figura 42: Top 5 de la razon social de las empresas que ocasionaron
ventas

Figura 43: MDX del top 5 de la razén social de las empresas que

ocasionaron ventas

134

168

168

169

169

170

170
171

171

172

172

173

173

174

174

174

175



Figura 44: Nivel de efectividad de ventas por empleado

Figura 45: MDX del nivel de efectividad de ventas por empleado
Figura 46: Nivel de servicio de cada empleado por cada distrito

en todos los afos

Figura 47: MDX del nivel de servicio de cada empleado por cada
distrito en todos los afios

Figura 48: Cantidad de trabajadores por cliente de cada cliente

gue han ocasionado ventas en el afio 2018

Figura 49: MDX de la cantidad de trabajadores por cliente de cada
cliente que han ocasionado ventas en el afio 2018

Figura 50: Cantidad de trabajadores por distrito de cada distrito que
han ocasionado ventas en el afio 2018

Figura 51: MDX de la cantidad de trabajadores por distrito de cada
distrito que han ocasionado ventas en el afio 2018

Figura 52: Numero de ventas por cada empleado que han generado
ventas en el afio 2018

Figura 53: MDX del nimero de ventas por cada empleado que han
generado ventas en el afio 2018

Figura 54: Cantidad maxima del precio de ventas por cada empleado
Figura 55: MDX de la cantidad maxima del precio de ventas por cada
empelado

Figura 56: Promedio del precio de ventas que generd cada empleado
Figura 57: MDX del promedio del precio de ventas que generd cada
empleado

Figura 58: Monto total de ventas que gener6 cada empleado

Figura 59: MDX del monto total de ventas que gener6 cada empleado
Figura 60: Top 3 de los nombres de los empleados que han generado
mas ventas en todos los afios

Figura 61: MDX del top 3 de los nombres de los empleados que han
generado mas ventas en todos los afios

Figura 62: Top 5 de la raz6n social de las empresas que ocasionaron

135

176
176

177

177

178

178

179

179

180

180
181

181
182

182

183

183

184

184



ventas

Figura 63: MDX del top 5 de la razén social de las empresas que
ocasionaron ventas

Figura 64: Nivel de efectividad de ventas de cada empleado por cada
distrito en el afio 2018

Figura 65: MDX del nivel de efectividad de ventas de cada empleado
por cada distrito en el afio 2018

Figura 66: Nivel de servicio de cada empleado por cada distrito

en el afio 2018

Figura 67: MDX del nivel de servicio de cada empleado por cada
distrito en el afio 2018

Figura 68: Nivel de efectividad de ventas del mes de abril en el afio 2018
Figura 69: MDX del Nivel de efectividad de ventas del mes de

abril en el afio 2018

Figura 70: Nivel de efectividad de ventas de cada empleado del

mes de octubre en el afio 2018

Figura 71: MDX del nivel de efectividad de ventas de cada empleado
del mes de octubre en el afio 2018

Figura 72: Nivel de servicio de cada empleado del mes de abril

en el afio 2018

Figura 73: MDX del nivel de servicio de cada empleado del mes de abiril
en el afio 2018

Figura 74: Nivel de servicio de cada empleado del mes de octubre

en el afio 2018

Figura 75: MDX del nivel de servicio de cada empleado del mes

de octubre en el afio 2018

136

185

185

186

186

187

187
188

188

189

189

190

190

191

191



ORGANIGRAMA DE RESPIRA SAC

El Organigrama fue confeccionado a partir de los datos suministrados en la

empresa, ya que no existia ninguno previamente predefinido.

Figura 1: Organigrama de la empresa
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1. ANALISIS DE REQUERIMIENTOS

Estos son todos los datos recolectados para la Fase 1 - Analisis de Requerimientos,
para asi poder identificar los requerimientos de los usuarios a traves de preguntas que
expliciten los objetivos de su organizacién. Luego, se analizaran estas preguntas a fin
de identificar cuales seran los Indicadores y Perspectivas que seran tomadas en
cuenta para la construccion del DW. Finalmente se confeccionara un Modelo

Conceptual en donde se podra visualizar el resultado obtenido en este primer paso.

AREAS Y PREFIJOS DE LA EMPRESA RESPIRA SAC

Estos prefijos de las areas servirdn para la creacion de las bases de datos y tablas en

nuestro servidor, anteponiendo el prefijo y luego el nombre respectivo.

Tabla 1: Areas y prefijos

SUB-AREA ; PREFIJO 2
Gerente General gg_
Médico Auditor mau__
Administracion admt_
Asistente Administrativo asadmt_
Asesor Contable asc_
Contabilidad cont_
dme_
Admision adms_
Triaje tri_
Laboratorio Clinico labc
EKG ekg_
Direccion Médica Oftalmologia oft_
Espirometria esp_
Audiometria aud_
Rayos X rax_
Psicologia psc_
Odontologia odo_
Direccion de Marketing dmkt_
Fuerza de ventas fve
Soporte y Tl sti_
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1.1.

PREGUNTAS DE NEGOCIO

El objetivo principal es obtener e identificar las necesidades de informacion clave de

alto nivel, que es esencial para lograr las metas y ejecutar las estrategias de la

empresa, ademas facilitard que la toma de decisiones sea eficaz y eficiente.

a) Proceso Elegido: Ventas

» Se pregunta los usuarios: ¢, Cuales eran los Indicadores mas representativos del

proceso de Ventas y Cual es el analisis que se desea realizar?

Respuesta:

1) Cantidad de ventas realizadas.
2) Cantidad de clientes.

3) Monto total de ventas.

4) Representante legal.

» Se pregunta los usuarios: ¢ Cudles serian las Perspectivas desde las cuales se

consultarian dichos Indicadores? (Con esta pregunta, se pretende simplificar

diversas tareas).

Respuesta:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Se desea conocer la cantidad de trabajadores por cliente de cada cliente que
generaron ventas de cada mes.

Se desea conocer la cantidad de trabajadores por distrito de cada distrito
atendidos de cada mes.

Se desea conocer el nUmero de ventas por cada empleado realizadas de cada
mes.

Se desea conocer la cantidad maxima del precio de ventas de cada empleado
de cada mes.

Se desea conocer el promedio del precio de ventas de cada empleado de
cada mes.

Se desea conocer el monto total de las ventas de cada empleado de cada

mes.
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7) Se desea conocer el top 3 de los nombres de los empleados mas ventas de
cada mes.

8) Se desea conocer el top 5 de la razon social de los clientes que generan mas
ventas de cada mes.

9) Se desea conocer el nivel de efectividad de ventas de cada empleado por
cada distrito de cada mes.

10) Se desea conocer el nivel de servicio de cada empleado por cada distrito de

cada mes.
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1.2. INDICADORES Y PERSPECTIVAS

Una vez establecido las preguntas de negocio, se debe proceder a su descomposicion
para descubrir los Indicadores que se utilizardn y las Perspectivas de andlisis que

intervendran.

Tabla 2: Indicadores y perspectivas

1 | Cantidad de trabajadores por cliente de cada cliente que han

ocasionado ventas en un periodo de tiempo determinado.

2 | Cantidad de trabajadores por distrito de cada distrito que han

ocasionado ventas en un periodo de tiempo determinado.

3 | Numero de ventas por cada empleado que han generado ventas en
un periodo de tiempo determinado.

4 | Cantidad maxima del precio de ventas de cada empleado que han

ocasionado ventas en un periodo de tiempo determinado.

5 | Promedio del precio de ventas de cada empleado en un periodo de

tiempo determinado.

6 | Monto total de ventas realizadas de cada empleado en un tiempo

determinado.

7 | Top 3 de los nombres de los empleados que han generado mas

ventas en un periodo de tiempo determinado.

8 | Top5delarazon social de los clientes que han generado mas ventas

en un periodo de tiempo determinado.

9 | Nivel de efectividad de ventas de cada empleado por cada distrito

en un tiempo determinado.

10 | Nivel de servicio de cada empleado por cada distrito en un tiempo

determinado.

Representacion de los colores:

Indicador I
Perspectiva
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Los Indicadores son:

Cantidad de trabajadores por cliente
Cantidad de trabajadores por distrito
Numero de ventas

Cantidad maxima del precio de ventas
Promedio del precio de ventas

Monto total de ventas

Top 3 de los nombres

Top 5de larazon social

Nivel de efectividad de ventas

Nivel de servicio

Y las Perspectivas son:

Cliente.
Departamento.
Empleado.

Tiempo
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1.3. MODELO CONCEPTUAL

A través de este Modelo, se podré observar con claridad cuales son los

alcances del proyecto, para luego poder trabajar sobre ellos.

CLIENTE

DEPARTAMENTO

EMPLEADO

TIEMPO

CANTIDAD DE TRABAJADORES POR CLIENTE

CANTIDAD DE TRABAJADORES POR DISTRITO

NUMERO DE VENTAS

CANTIDAD MAXIMA DEL PRECIO DE VENTAS

PROMEDIO DEL PRECIO DE VENTAS

MONTO TOTAL DE VENTAS

TOP 3 DE LOS NOMBRES

TOP 5 DE LA RAZON SOCIAL

NIVEL DE EFECTIVIDAD DE VENTAS

NIVEL DE SERVICIO

|

Figura 2: Modelo conceptual
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2. ANALISIS DE DATA SOURCES

Se analizardn los Data Sources para determinar como seran calculados los
Indicadores y para establecer el mapeo entre el Modelo Conceptual creado en el
paso anterior y los datos de la empresa.

Se definiran qué campos se incluiran en cada Perspectiva y se ampliara el

Modelo Conceptual con la informacion obtenida en este paso.

2.1. HECHOS E INDICADORES

En este paso se deberan explicitar como se calculardn los Indicadores,
definiendo los siguientes conceptos para cada uno de ellos:

» |ndicador: Cantidad de trabajadores por cliente
Hechos: Cantidad de trabajadores por cliente
Funcion de agregacion: SUM

Aclaracion: El Indicador Cantidad de ventas representa la sumatoria de
las ventas que se han vendido de cada cotizacién, por departamento y
distrito.

» |ndicador: Cantidad de trabajadores por distrito
Hechos: Cantidad de trabajadores por distrito
Funcion de agregacion: SUM

= |ndicador: Numero de ventas
Hechos: Numero de ventas

Funcion de agregacion: COUNT
» |ndicador: Cantidad méaxima del precio de ventas

Hechos: MAX(Precio)
Funcion de agregacion: SUM
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Indicador: Promedio del precio de ventas
Hechos: AVG(Precio)
Funcion de agregacion: SUM

Indicador: Monto total de ventas
Hechos: (Cantidad * Precio)

Funcion de agregacion: SUM

Indicador: Top 3 de los nombres
Hechos: Top 3 (Nombres)
Funcion de agregacion: SUM

Indicador: Top 5 de larazon social
Hechos: Top 5 (Razoén social)
Funcion de agregacion: SUM

Indicador: Nivel de Efectividad de ventas
Hechos: (Volumen vendido) / (Volumen proyectado)
Funcion de agregacion: SUM

Indicador: Nivel de Servicio

Hechos: ((Reportes atendidos) / (Reportes emitidos))

Funcién de agregaciéon: SUM
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2.2. MAPEO

Se examinard los Data Sources e identificaran sus caracteristicas propias y asegurarnos que los Data Sources disponibles contengan
los datos requeridos. Luego, debemos establecer como seran obtenidos los elementos que hemos definido en el Modelo Conceptual,

estableciendo de esta manera una correspondencia directa entre elementos del Modelo Conceptual y Data Sources.

fve_factura
fve_cliente Bidfactura: varchar(10) NOT NULL fve_empleado
o N . =l .

Hidcliente: varchar(10) NOT NULL o idcliente: varchar(10) NULL (FK) Idempleado. varchar(10) NOT MULL
rue_dni: varchar(11) NOT NULL idempleado. varchar(10)NULL(FK) §) | nombre: varchar(100) NOT NULL
razonsocial: varchar(200) NULL fecha_emision: datetime NULL dni: char(8) NULL
iddepartamento: varchar(10) NOT NULL (FK) total: float NULL telefono: varchar(15) NOT NULL
idtipocliente: varchar(10) NOT MULL (FK) \r estado: varchar(8) NOT MULL

f ¥
| | | fve_protocolo
N | | Hidprotocolo: varchar(10) NOT NULL
| _____ —i | fve detalle factura categoria: varchar(24) NOT NULL
| | | Riddetalle: varchar(10) NOT NULL T
<L | cantidad: integer NULL |
fve_departamento | precio: float NULL |
Biddepartamento: varchar{10) NOT NULL fve_tipo_cliente | t'o\.t'?ilﬁpeoga;rNNU&II__L |
= At " . o
departamento: varchar(50) NOT NULL Widtipocliente: varchar(10) NOT NULL | vp: integer NULL |
distrito: varchar(100) NULL descripcion: varchar(15) NOT NULL | ev: float NULL
ra: integer NULL p— —
| rs: integer NULL
L & ns: float NULL
idprotocolo: warchar(10) NULL (FK)
idfactura: varchar(10) MULL (FK)

Figura 3: Modelo fisico de la base de datos
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A continuacion, se expondra el Mapeo entre los Modelos:

fve_factura
@\ RBidfactura: varchar{10) NOT NULL (}{_em_plt@
THidcliente: varchaq10) NOT NULL || e vacha D NULL (K ‘Bdempleado: varchar(10) NOT NULL
ruc_dni: varchar(11) MNULL 2 Dy NULL (FK] ombre: varchar(100) NOT NULL

razonsocial: varchar(200) —— ni: char(8) NULL
iddepartamento: varchar(10) NULL (FK) talefono: varchar(15) NOT NULL

: ' O
idtipocliente: varchar(10) NOT NULDNEK) T egtado: varchar(8) NOT NULL
T W
| | | fve_protocolo
N | | Ridprotocolo: varchar(10) NOT NULL
| _____ —i | fve_detalle_fa tura categoria: varchar(24) NOT NULL

Ziddetalle: v: char‘ID] NOT NULL T

— i <r—b
Tiddeparamento; W NULL fve_tipo_cliente tal float NULL

=01 - - integer NULL
departamento: varchar(50) NOT ML\ Ridtipocliente: varchar(10) NOT NULL vp. integer NULL
distrito: varchar(100) NULL

\@ripcion: varchar(15) NOT NULL

T

CANTIDAD DE TRABAJADORES }

idfactura: varchar(10) NU WFR

NUMERO DE VENTAS }

s
CLIE ///‘i CANTIDAD MAXIMA DEL PRECIO DE VENTAS ‘

PROMEDIO DEL PRECIO DE VENTAS |

NIVEL DE SERVICIO

DEPARTAMEI
VE S MONTO TOTAL DE VENTAS }
EMPLEADO
TOP 5 DE LARAZON SOCIAL ]
TIEMPO NIVEL DE EFECTIVIDAD DE VENTAS I

Figura 4. Mapeo entre los modelos
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fve_detalle_factura
Riddetalle: varchar(10) NOT NULL

cantidad: integer NULL
precio: float NULL

total: float NULL

vv: integer NULL

vp: integer NULL

ev: float NULL

ra: integer NULL

rs: integer NULL

ns: float NULL

idprotocolo: varchar(10) NULL (FK)
idfactura: varchar(10) NULL (FK)

Figura 5: Tabla detalle de la factura

En esta figura es la representacion del Detalle de la Factura, donde se recolectan
los datos de las columnas clave para llevar a cabo la evaluacion de las ventas
en la empresa Respira SAC. Teniendo detalladamente a cantidad como la
cantidad de personas atendidas, a precio como el precio de servicio del
protocolo, al total como cantidad por el precio, a ev como Nivel de Efectividad
de Ventas y a ns como Nivel de Servicio.
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El Mapeo realizado es el siguiente:

La perspectiva Cliente se relaciona con la tabla fve cliente.
La perspectiva Departamento se relaciona con la tabla
fve_departamento.
La perspectiva Empleado se relaciona con la tabla fve _empleado.
La perspectiva Tiempo se relaciona con el campo fecha de la tala
fve tiempo.
El indicador Cantidad de trabajadores por cliente se relaciona
con el campo cantidad de la tabla fve detalle factura, quedando
la férmula de calculo como sigue:

- SUM(Cantidad)
El indicador Cantidad de trabajadores por distrito se relaciona
con el campo cantidad de la tabla fve detalle factura, quedando
la férmula de calculo como sigue:

- SUM(Cantidad)
Elindicador NUmero de ventas se relaciona con el campo cantidad
de la tabla fve detalle factura, quedando la férmula de calculo
como sigue:

- COUNT(Cantidad)
El indicador Cantidad maxima del precio de ventas se relaciona
con el campo cantidad de la tabla fve detalle factura, quedando
la férmula de calculo como sigue:

- MAX(Precio)
El indicador Promedio del precio de ventas se relaciona con el
campo cantidad de la tabla fve detalle factura, quedando la
férmula de célculo como sigue:

- AVG(Precio)
El indicador Monto total de ventas se relaciona con el campo
cantidad de la tabla fve detalle factura, quedando la formula de
calculo como sigue:

- SUM(Cantidad * Precio)
El indicador Top 3 de los nombres se relaciona con el campo
cantidad de la tabla fve detalle factura, quedando la formula de

calculo como sigue:
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- TOP3(Nombres)
El indicador Top 5 de la razén social se relaciona con el campo
cantidad de la tabla fve detalle factura, quedando la formula de
calculo como sigue:

-  TOP5(Razon social)
El indicador Nivel de efectividad de ventas se relaciona con los
campos vv y vp de la tabla fve detalle factura, quedando la
férmula de calculo como sigue:

- SUM((Volumen vendido) / (Volumen proyectado))
El indicador Nivel de servicio se relaciona con los campos ray rs
de la tabla fve detalle factura, quedando la férmula de calculo
como sigue:

- SUM(((Reportes Atendidos) / (Reportes Emitidos)) * 100)
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2.3. GRANULARIDAD

Se deben seleccionar los campos que contendra cada Perspectiva, ya que a
través de estos se analizaran los Indicadores. Para ello, basdndose en el Mapeo
establecido anterior, se debe presentar a los usuarios los datos de analisis
disponibles para cada Perspectiva. Es muy importante conocer en detalle que
significa cada campo y/o valor de los datos encontrados en los Data Sources.

Con respecto a la Perspectiva Tiempo, es muy importante definir los periodos
mediante los cuales se agregaran los datos. Se debe prestar especial atencion
al momento de seleccionar los campos que integraran cada Perspectiva, ya que

son estos campos los que determinaran la Granularidad de los datos en la DW.

Con respecto a la Perspectiva Cliente, los datos disponibles son los

siguientes:

» idcliente: Es la clave primaria de la tabla fve cliente, y representa
univocamente a un cliente en particular.

= ruc_dni: Representa al RUC o al DNI del cliente.

» razonsocial: Representa la razén social del cliente.

» iddepartamento: Representa a través de una llave foranea a la clave
primaria de la tabla fve departamento.

= idtipocliente: Representa a traves de una llave foranea a la clave

primaria de la tabla fve tipo_cliente.

Con respecto a la Perspectiva Departamento, los datos disponibles son

los siguientes:

» jddepartamento: Es la clave primaria de la tabla fve departamento,
y representa univocamente a una factura en particular.

» departamento: Representa al departamento que pertenece el cliente.

= distrito: Representa al distrito del departamento que pertenece el

cliente.
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Con respecto a la Perspectiva Empleado, los datos disponibles son los

siguientes:

» idempleado: Es la clave primaria de la tabla fve empleado, y
representa univocamente a un empleado en particular.

= nombre: Representa al nombre del empleado.

= dni: Representa al DNI del empleado.

= telefono: Representa al teléfono del empleado.

» estado: Representa a la actividad laboral del empleado.

Con respecto a la Perspectiva Tiempo, que es la que determinara la
granularidad del DW, los datos mas tipicos que pueden emplearse son los

siguientes:

» idTiempo

= afno

= semestre

= cuatrimestre
= trimestre

= bimestre

" mes
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2.4. MODELO CONCEPTUAL AMPLIADO

Se aplicara el Modelo Conceptual colocando debajo de cada Perspectiva los campos seleccionados y debajo de cada Indicador su

respectiva férmula de célculo.

CANTIDAD DE TRABAJADORES POR CLIENTE
SUM(Cantidad)

CANTIDAD DE TRABAJADORES POR DISTRITO
SUM(Cantidad)

NUMERO DE VENTAS

CLIENTE COUNT(Cantidad)
razonsocial
CANTIDAD MAXIMA DEL PRECIO DE VENTAS
MAX(Precio)
DEPARTAMENTO
distrito
PROMEDIO DEL PRECIO DE VENTAS
AVG(Precio)
EMPLEADO VENTAS
nombre
MONTO TOTAL DE VENTAS
SUM(Cantidad * Precio)
TIEMPO
ano TOP 3 DE LOS NOMBRES
semestre TOP3(Nombres)
cuatrimestre
trimestre
bimestre TOP 5 DE LA RAZON SOCIAL
mes TOP5(Razon social)

NIVEL DE EFECTIVIDAD DE VENTAS
(VOLUMEN VENDIDO)/(VOLUMEN PROYECTADOQ)

NIVEL DE SERVICIO
((REPORTES ATENDIDOS)/(REPORTES
EMITIDOS)*100)

Figura 6: Modelo conceptual ampliado
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3. MODELO LOGICO DEL DW

A continuacién, se confeccionara el Modelo Logico de la estructura del DW,
teniendo como base el Modelo Conceptual que ya ha sido creado. Un Modelo
Logico es la representacion de una estructura de datos, que puede procesarse y
almacenarse en algun SGBD (Sistema de Gestion de Bases de Datos).

3.1. TIPOLOGIA
Se seleccionard el tipo de Esquema que mejor se adapte a los requerimientos y

necesidades de los usuarios. El Modelo Légico seguira este esquema.

= Se ha seleccionado el Esquema en Estrella ya que cumple con los

requerimientos planteados y es simple de implementar y comprender.

s ) e ™\
dimDimensionl dimDimension2
1 " N 1
@idDimensionl factHechos @idDimensinnz
Caﬂpﬂ; n £# idDimension1 campﬂ;

e DON @ idDimension2 ) ca pnN
\__ampo J/ L f# idDimension3 " campo J
L@ idDimensionN

hechol
s ™ s ™\
dimDimension3 hecho2 dimDimensionN
hechoN
@idDimensionB 1 ~ - 1 aidDimensionN
campol campol
campo?2 campo2
\ campol y 9 campoN y

Figura 7: Tipologia estrella
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3.2. TABLAS DE DIMENSIONES

En este paso se disefa las tablas de Dimensiones que formaran parte del DW,
donde cada Perspectiva definida en Modelo Conceptual se constituird en un
atabla de Dimensién. Para ello, a partir de cada Perspectiva y sus campos debe

realizarse el siguiente proceso:

= Se elegird un nombre que identifique la tabla de Dimensién.
= Se afadira un campo que represente su clave principal.
= Se redefiniran los nombres de los campos si es que no son lo

suficientemente intuitivos.
Perspectiva Cliente:

= |a nueva tabla de Dimensién tendra el nombre dimCliente.
» Se le agregara una clave principal con el nombre idcliente.

* No se modificaran los campos.

CLIENTE . dimCliente
razonsocial : > idcliente
razonsocial

Figura 8: Dimension cliente

Perspectiva Departamento:

» La nueva tabla de Dimension tendra el nombre dimDepartamento.
= Se le agregara una clave principal con el nombre iddepartamento.

= No se modificaran os campos.

DEPARTAMENTO dimDepartamento
AanF P /42 iddepartamento
distrito distrito

Figura 9: Dimension departamento
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Perspectiva Empleado:

» La nueva tabla de Dimension tendréa el nombre dimEmpleado.
= Se le agregara una clave principal con el nombre idempleado.

= No se modificaran os campos.

dimEmpleado

EMPLEADO
nombre

> > idempleado
nombre

Figura 10: Dimensién empleado

Perspectiva Tiempo:

» La nueva tabla de Dimension tendréa el nombre dimTiempo.

Se le agregara una clave principal con el nombre idtiempo.

Se modificara el nombre Afio por anio.

No se modificaran los deméas campos.

dimTiempo

TIEMPO | /7 idtiempo

afio anio
semestre semestre

cuatrimestre > cuatrimestre

trimestre trimestre
bimestre bimestre

mes mes

Figura 11: Dimensién tiempo
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3.3. TABLAS DE HECHOS

En este paso, se definiran la tabla de Hechos.

= Esquema en Estrella

CLIENTE
razonsocial

DEPARTAMENTO
distrito

EMPLEADO
nombre

VENTAS

TIEMPO
afio
semestre
cuatrimestre
trimestre
bimestre
mes

’————

CANTIDAD DE TRABAJADORES
SUM(Cantidad)

N\

NUMERO DE VENTAS
COUNT(Cantidad)

CANTIDAD MAXIMA DEL PRECIO DE VENTAS
MAX(Precio)

PROMEDIO DEL PRECIO DE VENTAS
AVG(Precio)

MONTO TOTAL DE VENTAS
SUM(Cantidad * Precio)

TOP 5 DE LA RAZON SOCIAL
TOP5(Razén social)

NIVEL DE EFECTIVIDAD DE VENTAS
(VOLUMEN VENDIDO)/(VOLUMEN PROYECTADOQ)

NIVEL DE SERVICIO
((REPORTES ATENDIDOS)/(REPORTES
EMITIDOS)*100)

\———_
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Figura 12: Definicion de las tablas de hechos

factVentas
o idempleado
s iddepartamento
i idcliente
) idtiempo

CantidadTrabajadoresPorCliente
CantidadTrabajadoresPorDistrito
NumeroVentas
CantidadMaximaPrecioVentas
PromedioPrecioVentas
MontoTotalVentas
Top3Nombres
Top5RazonSocial
NivelEfectividadVentas
NivelServicio




3.4. UNIONES

Se realizaran las uniones correspondientes entre sus tablas de Dimensiones y sus tablas de Hechos.

dimEmpleado

> idempleado
nombre

dimDepartamento

-~ iddepartamento
distrito

dimCliente

> idcliente
razonsocial

factVentas
o idempleado
s iddepartamento
L idcliente
o idtiempo

CantidadTrabajadoresPorCliente
CantidadTrabajadoresPorDistrito
NumeroVentas
CantidadMaximaPrecioVentas
PromedioPrecioVentas
MontoTotalVentas
Top3Nombres
TopSRazonSaocial
NivelEfectividadVentas
MivelServicio

dimTiempo

7 idtiempo
anio
semestre
cuatrimestre
trimestre
bimestre
mes
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Figura 13: Uniones entre las dimensiones y la tabla hechos




4. INTEGRACION DE DATOS

Una vez construido el Modelo Légico, se debera proceder a probarlo con datos,
utilizando técnicas de limpieza y calidad de datos, procesos ETL, etc. Luego se
definiran las reglas y politicas de actualizacion, asi como también los procesos

que la llevaran a cabo.

4.1. CARGA INICIAL

Debemos en este paso realizar la Carga Inicial del DW, probando el modelo
construido en pasos anteriores. Para lo cual debemos llevar adelante una serie
de tareas bésicas, tales como asegurar la limpieza y calidad de los datos,

procesos ETL, etc.

Nota: Se debe evitar que el DW sea cargado con Missing Values (valores
faltantes), Outliers (datos andémalos) o faltos de integridad; se deben establecer
condiciones y restricciones para asegurar que solo se utilicen los datos de

interés.

Se obtienen los datos de las tablas: “fve_cliente, fve_empleado, fve factura”,
para cargarlas en las nuevas tablas “dimCliente, dimEmpleado, dimFactura,

dimTiempo”.
Proceso ETL Principal planteado para la carga inicial es el siguiente:

= Inicio: Se ingresa a la base de datos y se procede a extraer la data de
las tablas que son necesarias para evaluar las ventas.

» Paso 1: Se convierte en formato .csv pero en version UTF-8 para que
cuando se cree la base de datos transaccional, lea los caractéres
originales.

»Paso 2: Se crea la base de datos transaccional en postgresgl y sus
respectivas tablas, cada campo con su tipo de dato respectivo.

» Paso 3: Se procede a insertar los archivos .csv en la tablas creadas.
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4.2. ACTUALIZACION

Debemos en este paso realizar la Carga Inicial del DW, probando el modelo
construido en pasos anteriores. Para lo cual debemos llevar adelante una serie
de tareas bésicas, tales como asegurar la limpieza y calidad de los datos,
procesos ETL, etc.

En el siguiente cdédigo presento la sentencia SQL con la que se cargara mi

dimension de Tiempo

--DIMENSION TIEMPO
CREATE VIEW vista tiempo AS
SELECT DISTINCT(to_char(fecha_emision, 'yyyymm')) idtiempo,
to_char(fecha_emision, 'yyyy') anio,
CASE
WHEN to_char(fecha_emision, ‘'mm") in ('81','82"','83",'04",'085"','06")
THEN "ler Semestre’
WHEN to_char(fecha _emision, 'mm") in ('®7','88','@9","'10"',"'11","'12")
THEN '2do Semestre’
end Semestre,
CASE
WHEN to_char(fecha_emision, ‘'mm') in ('@1"','82",'083","@4") THEN 'ler
Cuatrimestre'
WHEN to_char(fecha_emision, ‘'mm") in ('®5"','86"','87",'08") THEN '2do
Cuatrimestre’
WHEN to_char(fecha emision, 'mm") in ('89',"'10"',"'11","'12") THEN '3er
Cuatrimestre’
end Cuatrimestre,
CASE
WHEN to_char(fecha_emision, 'mm") in ('®1','82"','83") THEN 'ler
Trimestre’
WHEN to_char(fecha_emision, 'mm") in ('84','@5"','86") THEN '2do
Trimestre’
WHEN to_char(fecha emision, ‘'mm') in ('@7",'08",'89") THEN '3er
Trimestre’
WHEN to_char(fecha_emision, ‘'mm") in ('1@","'11"',"'12") THEN '4dto
Trimestre’
END Trimestre,
CASE
WHEN to_char(fecha_emision, 'mm") in ('®1','82"') THEN 'ler Bimestre'
WHEN to_char(fecha_emision, ‘'mm") in ('©3",'04"') THEN '2do Bimestre'’
WHEN to_char(fecha_emision, 'mm") in ('85','@6"') THEN '3er Bimestre'
WHEN to_char(fecha_emision, 'mm") in ('87','88') THEN '4to Bimestre'
WHEN to_char(fecha_emision, 'mm") in ('@©9',"'18') THEN '5to Bimestre'
WHEN to_char(fecha _emision, ‘'mm") in ("11","12") THEN '6to Bimestre'’
END Bimestre,
to_char(fecha_emision, 'TMMonth') mes
FROM fve_ factura WHERE fecha_emision is not null ORDER BY 1 DESC;

Figura 14: Actualizacién
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En el siguiente cédigo presento la sentencia SQL con la que se cargara mi

tabla de Hechos

--TABLA DE HECHOS

CREATE VIEW vista factventas AS

SELECT

A.IDEMPLEADO,

A.IDCLIENTE,

B.IDDETALLE,

TO _CHAR(A.FECHA EMISION, 'yyyymm') idtiempo,--YYYYMMDD

B.CANTIDAD cantidadtrabajadores,

B.CANTIDAD numeroventas,--NUM VENTAS

B.PRECIO CantidadMAXVentas,

B.PRECIO ProPrecioVentas,--PROMEDIO

B.TOTAL,

B.CANTIDAD Top5RazonSocial,--TOP 5 RAZON SOCIAL
B.EV,

B.NS

FROM FVEFACTURA A
INNER JOIN FVEDETALLEFACTURA B ON A.IDFACTURA=B.IDDETALLE

Figura 15: Carga de la Tabla de Hechos

En la siguiente figura presento el proceso de ETL de la Base de Datos
transaccional, donde los campos nulos de la razén social, seran renombrado

como “ANULADOQO?”, teniendo como resultado.
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Figura 16: Proceso de ETL

En la siguiente figura presento el Esquema de Mondrian hecho en “Schema

Workbench”
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B schema

- @ Yentas

Table: factventas

sske Cliente

;gq Departamento

y% Empleado

sske Tiempo

% Cantidad de Trabajadores

% Mumero de Ventas

% Cantidad Maxima del Precio de Ventas
% Promedio del Precio de Ventas
% Maonto Total de Ventas

% Top 5 de la Razdn Social

% Mivel de Efectividad de Ventas
% Mivel de Servicio

¢ A, criente
¢ @M Cliente

Razon social
Table: dimcliente
- /& Departamento
T ﬁlﬁ. Departamento

anna Distrito

Table: dimdepartamento

- _,& Empleado

¢ @ Empleado

aana Mombre

Table: dimempleado

- {& Tiempo

T .c'ﬁ‘v. Tiempao

Aran Anio

Semestra

Cuatrimestre

aann Trimestre

Bimestre

Mes

Table: dimtiempo

[] patabase - eti_respira_fve (PostgresaL)

Figura 17: Esquema del Cubo Ventas
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En la siguiente figura presento el grupo “fuerza_ventas” y el usuario

“respira_fve” creados para la base de datos “etl_respira_fve”.

EI* Group Raoles (&)

ﬁ fuerza_ventas
ﬁ pa_maonitor

ﬁ pg_read_all_settings

ﬁ po_read_al_stats
{3 pa_signal_backend

_ ﬁ pg_stat_scan_tables
24 Login Roles (2)

----- ._"“.l‘. postgres

----- b respira_fve
e -

m

Figura 18: Privilegios y usuarios de la base de datos

En la siguiente figura presento el codigo para crear un nuevo usuario y

asignarlo en el grupo antes creado.

/*CREANDO EL GRUPO FUERZA DE VENTAS*/
CREATE GROUP fuerza_ ventas;

/*CREANDO USUARIO RESPIRA FVE PARA EL GRUPO FUERZA DE VENTAS*/
CREATE USER respira fve WITH PASSWORD ‘respirasac’ IN GROUP fuerza ventas;

Figura 19: Codigo del usuario y asignacién al grupo creado

SQL pane

i

—— BRole: respira fv

-- DROP ROLE respira_fwe;

CREATE ROLE respira_fwe LOGIN
ENCRYPTED PASSWORD 'md5926fd36f49235260671313cc359L0=a4"
WOSUPERUSER INHERIT NOCREATEDE NOCREATEROLE NOREFLICATION:
GRANT fuerza wentas I0 respira fwve;

Figura 20: Codigo del usuario y asignacion al grupo creado con

encriptacion md 5

En la siguiente figura presento el codigo para asignar los privilegios en cada tabla

de la base de datos “etl_respira_fve” al usuario antes creado “respira_fve”.
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/*CREANDO LOS PRIVILEGIOS PARA EL USUARIO RESPIRA FVE®/
GRANT SELECT ON dimEmpleado TO fuerza_wventas;

GRANT SELECT ON dimProtocolo TO fuerza_ ventas;

GRANT SELECT ON dimDepartamento TO fuerza_ventas;

GRANT SELECT ON dimTipoCliente TO fuerza ventas;

GRANT SELECT ON dimCliente TO fuerza_wventas;

GRANT SELECT ON dimFactura TO fuerza ventas;

GRANT SELECT ON dimDetalleFactura TO fuerza_ wventas;
GRANT SELECT ON dimTiempo TO fuerza ventas;

GRANT SELECT ON factventas TO fuerza ventas;

Figura 21: Privilegios para el usuario

En la siguiente figura presento la interfaz de usuario del pentaho, en donde se
iniciard sesidn con una cuenta antes creada en entorno de interfaz de usuario.

Esta pantalla permite al usuario iniciar sesion al sistema.

HITACHI

Pentaho User Console

User Name:

luis

Password:

Login as an Evaluator v

Figura 22: Login del sistema
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En esta seccion podemos visualizar la lista de usuarios donde se podra, registrar,

editar, eliminar cada usuario y administrar cada rol para ellos.

Users & Roles > Users / Roles

Mail Server

Manage Users

Users: + x
admin Pa
luis ]
Edit...
pat
suzy
tiffany
Available Selected:
Business Analyst Administrator

Power User

Report Author

»

«

Figura 23: Usuarios y roles

En esta seccion podemos visualizar los archivos dashboard con extension .wcdf,

los cuales pueden ser implementados en el CDE Dashboard y descargados
posteriormente.

sk =

€ C Y O localhost:8080/pentaho/Home W %

Browse Files ~

Folders (o] Flles Folder Actions
~ [y Home @ Dashboard_1 New Folder
B9 admin Dashboard_1.cda Move to Trash
Rename..
v By luis [ Dashboard_1.cdfde -
[ Dashboard @ Dashboard_2
pat
= Upload..
03 suzy [ pashboard_2.cdfde P—
£ tiffany @ Dashboard_3
Properties...
> 3 Public
o Trash [ past

@ Dashboard_4
Dashboard_4.cda

[) Dashboard_d.cdfde

Figura 24: Carpeta de almacén de los archivos
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En esta seccion podemos visualizar el panel de disefio del CDE Dashboard,
donde se escoge la plantilla que tendra el dashboard, se edita el header, el footer

y los paneles de cada columna y ciertas propiedades de cada fila.

€ 3 C 0 O o # v ® & am= g

T H:r=2 =

Figura 25: Panel de disefio del CDE Dashboard

En esta seccién podemos visualizar el panel de componentes del CDE
Dashboard, donde se asigna un titulo al diagrama que se mostrara en el
dashboar, el nombre del recurso para recoger el query MDX, las dimensiones

del grafico, el objeto html para mostrarse en la plantilla, entre otras propiedades

Figura 26: Panel de componentes del CDE Dashboard
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En esta seccion podemos visualizar el panel de recursos del CDE Dashboard,
donde se asigna el nombre del recurso, el nivel de acceso, el nombre de la
conexion entre la base de datos y pentaho, el nombre del esquema mondrian, el

query MDX, entre otras propiedades mas.

€3 C 0 O % @ v ® G TEIE
) Revitar [ Templaes | Pitochs W ucv [ TRce [f] Facebook @ . © MEGACun  Apple T, Soports| Tashie s el W Oubeest [3 Donioad Facebo
Der (=G|
CDE tiew e soess felosd senims Dest 8 AE =
e i P

Figura 27: Panel de recursos del CDE Dashboard
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Cantidad de trabajadores por cliente de cada cliente que han ocasionado
ventas en todos los afos

Se puede evidenciar la cantidad de trabajadores por cliente de cada cliente que

han ocasionado ventas en los afios 2015, 2016, 2017 y 2018.

e o

co Wi

o 60
o

O% @t

trpesto

Figura 28: Cantidad de trabajadores por cliente de cada cliente que han

ocasionado ventas en todos los afos

WITH
SET [~COLUMNS] AS
{[Tiempo].[Anio].Members}
SET [~ROWS] AS
{[Cliente].[Razon social].Members}
SELECT
NON EMPTY CrossJoin([~COLUMNS], {[Measures].[Cantidad de Trabajadores Por
Cliente]}) ON ,
NON EMPTY [~ROWS] ON ROWS
FROM [Ventas]

Figura 29: MDX de la cantidad de trabajadores por cliente de cada cliente

gue han ocasionado ventas en todos los afios
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Cantidad de trabajadores por distrito de cada distrito que han ocasionado

ventas en todos los anos

Se puede evidenciar la cantidad de trabajadores por distrito de cada distrito que
han ocasionado ventas en los afios 2015, 2016, 2017 y 2018.

n o E

« [N~ T Iocalbost8080/pantah/Home -

......

Frosertes

mmmmmm

rrrrr

thlJJLhuﬂLﬂJJll1L1“LJJ_LEJhL||uLJJdL[hJL“]Je.iiJLI ;

Figura 30: Cantidad de trabajadores por distrito de cada distrito que han

ocasionado ventas en todos los afos

WITH
SET [~COLUMNS] AS
{[Tiempo].[Anio].Members}
SET [~ROWS] AS
{[Departamento].[Distrito].Members}
SELECT
NON EMPTY CrossJoin([~COLUMNS], {[Measures].[Cantidad de trabajadores por
Distrito]}) ON COLUMNS,
MON EMPTY [~ROWS] ON ROWS
FROM [Ventas]

Figura 31: MDX de la cantidad de trabajadores por distrito de cada distrito

gue han ocasionado ventas en todos los afios
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Numero de ventas por cada empleado que han generado ventas en todos

los afnos

Se puede evidenciar el nUmero ventas por cada empleado que que han
generado ventas en los afios 2015, 2016, 2017 y 2018.

« ¢ @ 1 IocalhostB080/pentaho/Home -2 n o

catos = =] 7 o % 5 L 4 @ b ¢ o
e = —_
N 2014 s o o B 2018 N Vot 2518« i dVotz 2517« e et [ 201~ Mimas do Vs

ANTHONY CARRASCO AXEL JMENEZ JMENA CONTRERAS JUAN ZEGARRA JULIANA QUISFE LUIS LOAYZA

o - | | [ = .0 | ]

MARISOL DIAZ

Figura 32: Namero de ventas por cada empleado que han generado

ventas en todos los afios

WITH
SET [~COLUMNS] AS
{[Tiempo].[Anio].Members}
SET [~ROWS] AS
{[Empleado].[Nombre].Members}
SELECT
NON EMPTY CrossJoin([~COLUMNS], {[Measures].[Numero de Ventas]}) ON COLUMNS,
NON EMPTY [~ROWS] ON ROWS
FROM [Ventas]

Figura 33: MDX del numero de ventas por cada empleado que han

generado ventas en todos los afios
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Cantidad maxima del precio de ventas de cada empleado que han

ocasionado ventas en todos los afos

Se puede evidenciar la cantidad maxima del precio de ventas de cada

empleado que han ocasionado ventas en los afios 2015, 2016, 2017 y 2018.

>0 D localhost3030/pantaha/Home -0 n o

Opened ~ B B admin ~

e F—_—

nnnnnnn

G Fitre =
B I I I

BE

ol

wo
oo

O% @i

Figura 34: Cantidad maxima del precio de ventas por cada empleado

WITH
SET [~COLUMNS] AS
{[Tiempo].[Anio].Members}
SET [~ROWS] AS
{[Empleado].[Nombre].Members}
SELECT
NON EMPTY CrossJoin([~COLUMNS], {[Measures].[Mdmero de Ventas]}) ON COLUMNS,
NON EMPTY [~ROWS] ON ROWS
FROM [Ventas]

Figura 35: MDX de la cantidad maxima del precio de ventas por cada

empelado
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Promedio del precio de ventas de cada empleado en todos los afios

Se puede evidenciar el promedio del precio de ventas de cada empleado en los
afos 2015, 2016, 2017 y 2018.

T Incalhost8080/pantahe/Home - n o

.............
o00 W wa NACONTRERAS W N ZEGARSA B ALIANAGUISPE B LUIS LoAZA Il NARISOL DUZ
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LLLLLL

£

z
1] >~ rE 4
HRYIEEE

"""" 2017 ~ Promedia del Precio de Ventas 2018~ Promedio del Frecio de Ventas

cn

oo
oo

O% @

Figura 36: Promedio del precio de ventas de cada empleado en todos los

afos

WITH
SET [~COLUMNS] AS
{[Tiempo].[Anio].Members}
SET [~ROWS] AS
{[Empleado]. [Nombre].Members}
SELECT
NON EMPTY CrossJoin([~COLUMNS], {[Measures].[Promedio del Precio de Ventas]})
ON COLUMNS,
NON EMPTY [~ROWS] ON ROWS
FROM [Ventas]

Figura 37: MDX del promedio del precio de ventas de cada empleado en
todos los afios
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Monto total de ventas realizadas de cada empleado en todos los afios

Se puede evidenciar el monto total de ventas realizadas de cada empleado en
los afios 2015, 2016, 2017 y 2018.
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Figura 38: Monto total de ventas realizadas de cada empleado en todos

los afos

WITH
SET [~COLUMNS] AS
{[Tiempo].[Anio].Members}
SET [~ROWS] AS
{[Empleado].[Nombre].Members}
SELECT
NON EMPTY CrossJoin([~COLUMNS], {[Measures].[Monto Total de ventas]}) ON
COLUMNS ,
NON EMPTY [~ROWS] ON ROWS
FROM [Ventas]

Figura 39: MDX del monto total de ventas realizadas de cada empleado en
todos los afios
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Top 3de los nombres de los empleados que han generado mas ventas en

todos los anos

Se puede evidenciar el top 5 de la razén social de las empresas que
ocasionaron ventas en los afios 2015, 2016, 2017 y 2018.

B8 Pentaho User Console - Saik - X
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Figura 40: Top 3 de los nombres de los empleados que han generado mas

ventas en todos los afios

WITH
SET [~COLUMNS] AS
{[Tiempo].[Anio].Members}
SET [~ROWS] AS
TopCount({[Empleado].[Nombre].Members}, 3, [Measures].[Top 3 de los
MNombres])
SELECT
NON EMPTY CrossJoin([~COLUMNS], {[Measures].[Top 3 de los Nombres]}) ON
COLUMNS,
NON EMPTY [~ROWS] OM ROWS
FROM [Ventas]

Figura 41: MDX del Top 3 de los nombres de los empleados que han
generado mas ventas en todos los afios
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Top 5de larazon social de las empresas que ocasionaron ventas

Se puede evidenciar el top 5 de la razén social de las empresas que
ocasionaron ventas en los afios 2015, 2016, 2017 y 2018.

[ Pentaho User Comsole - Saiks - X
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Figura 42: Top 5 de larazén social de las empresas que ocasionaron
ventas
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WITH
SET [~COLUMNS] AS
{[Tiempo].[Anio].Members}
SET [~ROWS] AS
TopCount({[Cliente].[Razon social].Members}, 5, [Measures].[Top 5 de la
Razon Social])
SELECT
NON EMPTY CrossJoin([~COLUMNS], {[Measures].[Top 5 de la Razdn Social]}) ON
COLUMNS,
NON EMPTY [~ROWS] ON ROWS
FROM [Ventas]

Figura 43: MDX del Top 5 de la razén social de las empresas que

ocasionaron ventas
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Nivel de efectividad de ventas de cada empleado por cada distrito en
todos los afios

Se puede evidenciar el nivel de efectividad de ventas por empleado por cada
distrito en los afios 2015, 2016, 2017 y 2018.
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Figura 44: Nivel de efectividad de ventas por empleado

WITH

SET [~COLUMNS] AS

{[Tiempo].[Anio].Members}

[~ROWS Empleado Empleado.Empleado] AS

{[Empleado].[MNombre].Members}

SET [~ROWS_Departamento_Departamento.Departamento] AS
{[Departamento].[Distrito].Members}

SELECT

NON EMPTY CrossJoin([~COLUMNS], {[Measures].[Nivel de Efectividad de ventas]})

ON COLUMNS,

NON EMPTY NonEmptyCrossloin([~ROWS_Empleado Empleado.Empleado],

[~ROWS_Departamento_Departamento.Departamento]) ON ROWS

FROM [Ventas]

SET

Figura 45: MDX del nivel de efectividad de ventas por empleado
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Nivel de servicio de cada empleado por cada distrito en todos los afios

Se puede evidenciar el nivel de servicio de cada empleado por cada distrito en
los afios 2015, 2016, 2017 y 2018.
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Figura 46: Nivel de servicio de cada empleado por cada distrito en todos
los afios

WITH
SET [~COLUMNS] AS
{[Tiempo].[Anio].Members}
SET [~ROWS_Empleado Empleado.Empleado] AS
{[Empleado]. [Nombre].Members}
SET [~ROWS Departamento Departamento.Departamento] AS
{[Departamento].[Distrito].Members}
SELECT
NON EMPTY CrossJoin([~COLUMNS], {[Measures].[Nivel de Servicio]}) ON COLUMNS,
NON EMPTY NonEmptyCrossJoin([~ROWS Empleado Empleado.Empleado],

[~ROWS_Departamento_Departamento.Departamento]) ON ROWS
FROM [Ventas]

Figura 47: MDX del nivel de servicio de cada empleado por cada distrito
en todos los afios
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Cantidad de trabajadores por cliente de cada cliente que han ocasionado
ventas en el afio 2018

Se puede evidenciar la cantidad de trabajadores por por cliente de cada cliente
gue han ocasionado ventas en el afio 2018.
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Figura 48: Cantidad de trabajadores por cliente de cada cliente que han

ocasionado ventas en el afio 2018

WITH
SET [~COLUMNS] AS
{[Tiempo].[2018]}
SET [~ROWS] AS
{[Cliente].[Razon social].Members}
SELECT
NOMN EMPTY CrossJoin([~COLUMNS], {[Measures].[Cantidad de Trabajadores Por
Cliente]}) ON COLUMNS,
MON EMPTY [~ROWS] ON ROWS
FROM [Ventas]

Figura 49: MDX de la cantidad de trabajadores por cliente de cada cliente
gue han ocasionado ventas en el afio 2018
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Cantidad de trabajadores por distrito de cada distrito que han ocasionado

ventas en el afio 2018

Se puede evidenciar la cantidad de trabajadores por distrito de cada distrito que

han ocasionado ventas en el afo 2018.
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Figura 50: Cantidad de trabajadores por distrito de cada distrito que han

ocasionado ventas en el afio 2018

WITH
SET [~COLUMNS] AS
{[Tiempo].[Anio].Members}
SET [~ROWS] AS
{[Departamento].[Distrito].Members}
SELECT
NON EMPTY CrossJoin([~COLUMNS], {[Measures].[Cantidad de trabajadores por
Distrito]}) ON COLUMNS,
NON EMPTY [~ROWS] OM ROWS
FROM [Ventas]

Figura 51: MDX de la cantidad de trabajadores por distrito de cada distrito
que han ocasionado ventas en el afio 2018
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Numero de ventas por cada empleado que han generado ventas en el afio
2018

Se puede evidenciar el nimero ventas por cada empleado que que han

generado ventas en el afio 2018.
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Figura 52: NiUmero de ventas por cada empleado que han generado

ventas en el ano 2018

WITH
SET [~COLUMNS] AS
{[Tiempo].[2018]}
SET [~ROWS] AS
{[Empleado]. [Nombre].Members}
SELECT
NON EMPTY CrossJoin([~COLUMNS], {[Measures].[Mdmero de Ventas]}) ON COLUMNS,
NON EMPTY [~ROWS] ON ROWS
FROM [Ventas]

Figura 53: MDX del niumero de ventas por cada empleado que han
generado ventas en el afio 2018
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Cantidad maxima del precio de ventas de cada empleado que han

ocasionado ventas en el afio 2018

Se puede evidenciar la cantidad maxima del precio de ventas que cada

empleado que han ocasionado ventas en el afio 2018.
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Figura 54: Cantidad maxima del precio de ventas por cada empleado

WITH
SET [~COLUMNS] AS
{[Tiempo].[2018]}
SET [~ROWS] AS
{[Empleado].[Mombre].Members}
SELECT
NON EMPTY CrossJoin([~COLUMNS], {[Measures].[Cantidad Maxima del Precio de
Ventas]}) ON COLUMNS,
NON EMPTY [~ROWS] OMN ROWS
FROM [Ventas]

Figura 55: MDX de la cantidad maxima del precio de ventas por cada

empelado
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Promedio del precio de ventas de cada empleado en el afio 2018

Se puede evidenciar el promedio del precio de ventas que generé cada
empleado en el afio 2018.
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Figura 56: Promedio del precio de ventas que gener6 cada empleado

WITH
SET [~COLUMNS] AS
{[Tiempo].[2618]}
SET [~ROWS] AS
{[Empleado].[Nombre].Members}
SELECT
MON EMPTY CrossJoin([~COLUMNS], {[Measures].[Promedio del Precio de Ventas]})
ON COLUMNS,
NON EMPTY [~ROWS] ON ROWS
FROM [Ventas]

Figura 57: MDX del promedio del precio de ventas que genero6 cada

empleado
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Monto total de ventas realizadas de cada empleado en el afio 2018

Se puede evidenciar el monto total de ventas que gener6 cada empleado en el
afio 2018.

5] Pentaho User Comsole - Saiks - X

oo @ Iocalhost:8030/pentaho/Home ELR n o

Opened ~ B [ admin ~

..... s = B AN @ 0| a s 4+ 3 @ 5 D @ O

uuuuuuuuuuu

Columass.

aaaaaa

nnnnn

ol

oo
oo

Q% @k

Figura 58: Monto total de ventas que gener6 cada empleado

WITH
SET [~COLUMNS] AS
{[Tiempo].[20618]}
SET [~ROWS] AS
{[Empleado].[Nombre].Members}
SELECT
NON EMPTY CrossJoin([~COLUMNS], {[Measures].[Monto Total de ventas]}) ON
COLUMNS,
NON EMPTY [~ROWS] OM ROWS
FROM [Ventas]

Figura 59: MDX del monto total de ventas que generd cada empleado
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Top 3de los nombres de los empleados que han generado mas ventas en
todos los afios

Se puede evidenciar el top 3 de los nombres de los empleados que han
generado mas ventas en el afio 2018.
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Figura 60: Top 3 de los nombres de los empleados que han generado mas
ventas en todos los afos

WITH
SET [~COLUMNS] AS
{[Tiempo].[2018]}
SET [~ROWS] AS
TopCount({[Empleado].[Nombre].Members}, 3, [Measures].[Top 3 de los
Nombres])
SELECT
NON EMPTY CrossJoin([~COLUMMS], {[Measures].[Top 3 de los MNombres]}) OM
COLUMNS ,
NON EMPTY [~ROWS] OM ROWS
FROM [Ventas]

Figura 61: MDX del top 3 de los nombres de los empleados que han

generado mas ventas en todos los afios
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Top 5de larazon social de las empresas que ocasionaron ventas

Se puede evidenciar el top 5 de la razén social de las empresas que
ocasionaron ventas.
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Figura 62: Top 5 de larazon social de las empresas que ocasionaron
ventas

WITH
SET [~COLUMNS] AS
{[Tiempo].[2018]}
SET [~ROWS] AS
TopCount({[Cliente].[Razon social].Members}, 5, [Measures].[Top 5 de la
Razon Social])
SELECT
NON EMPTY CrossJoin([~COLUMNS], {[Measures].[Top 5 de la Razon Social]}) ON
COLUMNS ,
NON EMPTY [~ROWS] OMN ROWS
FROM [Ventas]

Figura 63: MDX del top 5 de larazén social de las empresas que

ocasionaron ventas
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Nivel de efectividad de ventas de cada empleado por cada distrito en el
afo 2018

Se puede evidenciar el nivel de efectividad de ventas de cada empleado por

cada distrito en el afio 2018.
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Figura 64: Nivel de efectividad de ventas de cada empleado por cada
distrito en el afio 2018

........

WITH
SET [~COLUMNS Tiempo Tiempo.Tiempo] AS
{[Tiempo].[2018]}
SET [~COLUMNS Departamento Departamento.Departamento] AS
{[Departamento].[Distrito].Members}
SET [~ROWS] AS
{[Empleado].[Nombre].Members}
SELECT
NON EMPTY CrossJoin(MNonEmptyCrossJoin([~COLUMNS Tiempo Tiempo.Tiempo],
[~COLUMNS Departamento_Departamento.Departamento]), {[Measures].[Nivel de
Efectividad de Vventas]}) ON COLUMNS,
NON EMPTY [~ROWS] OM ROWS
FROM [Ventas]

Figura 65: MDX del nivel de efectividad de ventas de cada empleado por

cada distrito en el afio 2018
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Nivel de servicio de cada empleado por cada distrito en el afio 2018

Se puede evidenciar el nivel de servicio de cada empleado por cada distrito en
el afio 2018.
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Figura 66: Nivel de servicio de cada empleado por cada distrito en el afio
2018

o

WITH
SET [~COLUMNS Tiempo_Tiempo.Tiempo] AS
{[Tiempo].[2018]}
SET [~COLUMNS Departamento Departamento.Departamento] AS
{[Departamento].[Distrito].Members}
SET [~ROWS] AS
{[Empleado]. [Nombre].Members}
SELECT
NON EMPTY CrossJoin(NonEmptyCrossJoin([~COLUMNS Tiempo Tiempo.Tiempo],
[~COLUMNS Departamento Departamento.Departamento]), {[Measures].[Nivel de
Servicio]}) ON COLUMNS,
NON EMPTY [~ROWS] OM ROWS
FROM [Ventas]

Figura 67: MDX del nivel de servicio de cada empleado por cada distrito
en el afio 2018
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Nivel de efectividad de ventas de cada empleado del mes de abril en el
afo 2018

Se puede evidenciar el nivel de efectividad de ventas en el mes de Abril (Pre-
Test) por cada empleado en el afio 2018.

[B Pentaho User Conscle - Saiks - X

AN ) Iocahost8080/pentabo/Home oy o =
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Figura 68: Nivel de efectividad de ventas del mes de abril en el afio 2018

WITH
SET [~Tiempo_Tiempo.Tiempo Anio] AS
{[Tiempo].[2018]}
SET [~Tiempo_Tiempo.Tiempo Mes] AS
Exists({[Tiempo].[2018].[1ler Semestre].[ler Cuatrimestre].[2do
Trimestre].[2do Bimestre].[Abril]}, [~Tiempo Tiempo.Tiempo Anio])
SET [~COLUMNS] AS
Hierarchize({[~Tiempo Tiempo.Tiempo Anio], [~Tiempo Tiempo.Tiempo Mes]})
SET [~ROWS] AS
{[Empleado].[Nombre].Members}
SELECT
NON EMPTY CrossJoin([~COLUMNS], {[Measures].[Nivel de Efectividad de ventas]})
ON COLUMNS,
NON EMPTY [~ROWS] OM ROWS
FROM [Ventas]

Figura 69: MDX del Nivel de efectividad de ventas del mes de abril en el
afio 2018

Nivel de efectividad de ventas de cada empleado del mes de octubre en el
aino 2018
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Se puede evidenciar el nivel de efectividad de ventas en el mes de Octubre

(Post-Test) por cada empleado en el afio 2018.
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Figura 70: Nivel de efectividad de ventas de cada empleado del mes de
octubre en el afio 2018

WITH
SET [~Tiempo Tiempo.Tiempo Anio] AS
{[Tiempo].[2018]}
SET [~Tiempo Tiempo.Tiempo Mes] AS
Exists({[Tiempo].[2018].[2do Semestre].[3er Cuatrimestre].[4to
Trimestre].[5to Bimestre].[Octubre]}, [~Tiempo Tiempo.Tiempo Anic])
SET [~COLUMNS] AS
Hierarchize({[~Tiempo_Tiempo.Tiempo Anio], [~Tiempo Tiempo.Tiempo Mes]})
SET [~ROWS] AS
{[Empleado].[Nombre].Members}
SELECT
NON EMPTY CrossJoin([~COLUMNS], {[Measures].[Nivel de Efectividad de Ventas]})
ON COLUMNS,
NON EMPTY [~ROWS] ON ROWS
FROM [Ventas]

Figura 71: MDX del nivel de efectividad de ventas de cada empleado del
mes de octubre en el afio 2018
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Nivel de servicio de cada empleado del mes de abril en el afio 2018

Se puede evidenciar el nivel de efectividad de ventas en el mes de Abril (Pre-
Test) por cada empleado en el afio 2018.
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Figura 72: Nivel de servicio de cada empleado del mes de abril en el afio
2018

WITH
SET [~Tiempo Tiempo.Tiempo Anio] AS
{[Tiempo].[2018]}
SET [~Tiempo_Tiempo.Tiempo Mes] AS
Exists({[Tiempo].[2018].[1ler Semestre].[ler Cuatrimestre].[2do
Trimestre].[2do Bimestre].[Abril]}, [~Tiempo_ Tiempo.Tiempo Anio])
SET [~COLUMNS] AS
Hierarchize({[~Tiempo Tiempo.Tiempo Anio], [~Tiempo_Tiempo.Tiempo Mes]})
SET [~ROWS] AS
{[Empleado].[Nombre].Members}
SELECT
NON EMPTY CrossJoin([~COLUMMS], {[Measures].[Nivel de Serwvicio]}) ON COLUMNS,
NON EMPTY [~ROWS] OM ROWS
FROM [Ventas]

Figura 73: MDX del nivel de servicio de cada empleado del mes de abril en
el aflo 2018
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Nivel de servicio de cada empleado del mes de octubre en el afio 2018

Se puede evidenciar el nivel de efectividad de ventas en el mes de Octubre
(Post-Test) por cada empleado en el afio 2018.

5] Pentaho User Comsole - Saiks - X

- D localhost8080/pentanHorme o n o
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Figura 74: Nivel de servicio de cada empleado del mes de octubre en el
afio 2018

WITH
SET [~Tiempo_Tiempo.Tiempo Anio] AS
{[Tiempo].[2818]}
SET [~Tiempo Tiempo.Tiempo Mes] AS
Exists({[Tiempo].[2818].[2do Semestre].[3er Cuatrimestre].[4to
Trimestre].[5to Bimestre].[Octubre]}, [~Tiempo Tiempo.Tiempo_Anio])
SET [~COLUMNS] AS
Hierarchize({[~Tiempo_Tiempo.Tiempo_Anic], [~Tiempoc Tiempo.Tiempo Mes]})
SET [~ROWS] AS
{[Empleado]. [Mombre] .Members}
SELECT
NOM EMPTY CrossJoin([~COLUMNS], {[Measures].[Mivel de Servicio]}) ON COLUMMNE,
MNON EMPTY [~ROWS] ON ROWS
FROM [Ventas]

Figura 75: MDX del nivel de servicio de cada empleado del mes de octubre
en el afio 2018
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Anexo 15: Reporte de todos los afios en la empresa Respira SAC
REPORTE DE TODOS LOS ANOS

Cantidad de trabajadores por cliente de cada cliente que han ocasionado ventas en tedos los afios Cantidad de trabajadores por distrito de cada distrito que han ecasionado ventas en todos los afios
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Mimero de ventas por cada empleado que han generado ventas en todas los afos Cantidad maxima del precio de ventas de cada empleada que han ccasionada ventas en todos los afio:
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Nonto total de ventas realizadas de cada empleado en todos los afos
@ ANTHONY CARRASCO @ AXEL [IMENEZ @ JIMENA CONTRERAS JUAN ZEGARRA

@ 2014/Monto Total de Ventas @ 2015/Monto Total de Ventas @ 2016/Monto Total de Ventas
@ ULIANA QUISPE @ LUIS LOAYZA @ MARISOL DIAZ

2017/Monto Total de Ventas @ 2018/Monte Total de Ventas

Promedio del precic de ventas de cada empleado en todos los afios

Top 3 de los nembres de los empleados gue han generado mas ventas en todos los afes Top 5 de la razén soclal de las empresas que acasionaron ventas
@ 2015/Top 3 de los Nombres @ 2016/Top 3 de los Nombres @ 2017/ Top 3 de los Mombres ® 2014/Top & de |a Razon Social @ 2015/Top § de la Razdn Social @ 2016/Top 5 de la Razdn Social
2018/Top 3 de los Nombres 2018/ Top & de la Razén Social
10k 7 500 g
- L] - .
[}
S5k 4
e N
e,

1 C\’% “

| - i,
0 L *

AKEL JIMENEZ MARISOL DIAZ ANTHONY CARRASCO

192



Mivel de efectividad de ventas de cada empleado por cada distrito en tedos los afos
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Nivel de servicio de cada empleado por cada distrita en todos los afios
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Anexo 16: Reporte del afio 2018 en la empresa Respira SAC

REPORTE DEL ANO 2018

Cantidad de trabajadares por cliante de cada cliente que han orasionada ventas en al afio 2018 Cantidad de trabajadares par distrito de cada distrito que han acasionada ventas en el afio 2018

@ 20N 8/Cantidad de Trabajadores Por C1
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Top 5 de la razdn soclal de las empresas que ocasionaron ventas

N TSI Lulnlh

ANTHONY CARRASCO JUAN ZEGARRA LIS LOAYZA

Clinica Respira SAC @ 2018

196

Top 5 de la razdn soclal de las empresas que ocasionaron ventas

2500

2000

BTV ) e Jul_lnhi

ANTHONY CARFR

) JUAN ZEGARRA LUIS LOAYZA

respir 89

SALUD OCUPACIONAL

Firmay Sello del Gerente general



Ja s‘;r'. vl awdi ol Jh

Qreafecos SAZ S NN

197

N |.‘L- ';l| Wi il J“

(espira ,w.

DrLuis A Loayza Vicloria
- respuay

/

{

Flrma Y Squo del G.rontn Unnaural



Anexo 17: Reporte del Nivel de efectividad de ventas de cada empleado
del mes de abril y octubre en el afio 2018

REPORTE DEL NIVEL DE EFECTIVIDAD DE VENTAS

Mivel de efectividad de ventas de cada empleado del mes de abril en el afio 2018 Nivel de efectividad de ventas de cada empleado del mes de octubre en el afio 2018
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Anexo 18: Reporte del Nivel de servicio de ventas de cada empleado del
mes de abril y octubre en el afio 2018

REPORTE DEL NIVEL DE SERVICIO

Nivel de servicio de cada empleado del mes de abril en el afio 2018 Nivel de servicio de cada empleado del mes de octubre en el aflo 2018
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