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RESUMEN

El objetivo de la presente investigacion es desarrollar un Datamart con el fin de
optimizar el proceso de evaluacion de ventas en la empresa Representaciones
Generales HABEL E.I.R.L. Se identificaron demoras y fallos en el proceso existente,
atribuibles a los medios y métodos empiricos utilizados en la generacion de
informes de ventas. Estos enfoques no solo generaban inexactitudes, sino también
retrasos significativos. La falta de precision en la informacion resultante afectaba la
confiabilidad de los informes de evaluacién de ventas, lo que a su vez incrementaba
el riesgo asociado a la toma de decisiones en la empresa, por lo que, se realizo el
desarrollo e implementacion del Datamart bajo la metodologia Hefesto con enfoque
cuantitativo y disefio pre experimental aplicando fichas de observacion para la
recoleccion de datos, en base a los resultados, se obtuvo una mejora de 17,85%
respecto a la productividad de las ventas, asimismo, se obtuvo un incremento del
2% en el crecimiento de las ventas, luego, se pudo determinar un aumento del
221% en lo que respecta al nivel de servicio y por ultimo, se pudo obtener un
aumento del 266% en base al grado de satisfaccion del cliente, por ende, se llego
a la conclusién de que el Datamart optimizé la evaluacion de las ventas en base a
la mejora obtenida en cada uno de los indicadores seleccionados para la

investigacion.

Palabras Clave: Datamart, ventas, evaluacion de las ventas, hefesto, inteligencia

de negocios.



ABSTRACT

The objective of this research is to develop a Datamart in order to optimize the sales
evaluation process at Representaciones Generales HABEL E.I.R.L. Delays and
failures were identified in the existing process, attributable to the empirical means
and methods used in the generation of sales reports. These approaches not only
generated inaccuracies, but also significant delays. The lack of accuracy in the
resulting information affected the reliability of the sales evaluation reports, which in
turn increased the risk associated with decision making in the company. Therefore,
the development and implementation of Datamart was carried out under the Hefesto
methodology with a quantitative approach and pre-experimental design applying
observation cards for data collection, based on the results, an improvement of 17,
Based on the results, an improvement of 17.85% was obtained with respect to sales
productivity, likewise, an increase of 2% was obtained in sales growth, then, an
increase of 221% could be determined with respect to the level of service and finally,
an increase of 266% could be obtained based on the degree of customer
satisfaction, therefore, it was concluded that the Datamart optimized the evaluation
of sales based on the improvement obtained in each of the indicators selected for
the research.

Keywords: Datamart, Sales, Sales evaluation, Hephaestus, Business intelligence,

Business Intelligence.
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. INTRODUCCION

La busqueda de optimizar la gestion de las ventas es un factor critico en muchas
empresas en la actualidad, la informacion forma parte de esta blsqueda, el manejo
de esta es una herramienta con un alto potencial de aporte para todas las empresas
gue ofrecen bienes y servicios, ya sean grandes, medianas o0 pequefias empresas,
el tener conocimiento de la informacién que fluye, siendo en una o mas de sus
areas, otorga una gran nocién del estado de su negocio, como las ventas mejoran
con el paso de los cierres mensuales en comparacion a cierres anteriores, el
aumento de los clientes adquiridos, la nocion de los productos y su valor en la
empresa, Si estos muestran un valor o una perdida, la informacion sélida, precisa 'y
confiable es la clave a que toda empresa pueda crear estrategias o siguientes

pasos para el crecimiento de esta misma.

En el ambito internacional, se tuvo el ejemplo el caso de la empresa Bimbo, como
menciona el centro de noticias de Microsoft (2022) que a inicios del 2019 se habia
planteado como objetivo la transformacién digital en sus operaciones de comercio,
identificando que la recopilacion y estudio de los datos eran una herramienta clave
para aumentar la calidad de experiencia en sus consumidores, el software que ellos
presentaban en ese momento no hacia uso de los datos actualizados que ellos
registraban, después de un largo de proceso de integracion de herramientas
tecnolégicas y analisis de sostenibilidad, la empresa Bimbo junto con la
contratacion de los servicios de Microsoft, se desarrollé una herramienta basada en
Power Bl y Azure Synapse Analytics, dando como resultado a la mejora de
produccioén y operaciones comerciales en el area de ventas, dando como resultado
a su personal encargado el acceso eficiente a los datos a tiempo real, procesarlos
y realizar toma de decisiones basadas en comparaciones con otras sedes de toda

la corporacion.

En el aspecto nacional, segun Castro, por medio del diario Gestion (2019) comento
los casos de los supermercados Sodimac en donde para crear campafias eficientes
de anuncios y marketing se aplica el uso de Smart data, la gerente resalté que en
la actualidad, el sector de inteligencia de negocios es uno de los mas robustos en
el mercado, por lo que la empresa recurrio al reclutamiento de un grupo

multidisplicinario para realizar estudios del mercado, creando anuncios de



productos que el cliente pide directamente, ademas, contindan utilizando de forma
regular las redes sociales como los comentarios en los productos del catalogo de
la pagina web, aplicando smartdata para el rastreo de las necesidades de los
compradores, clasificAndolos por sus intereses y detectando puntos de alta
demanda en estos, dando como resultado los nuevos productos en las tiendas

fisicas y en el portal en internet de la tienda.

En el contexto de estudio seleccionado, Representaciones Generales HABEL
E.l.LR.L. es una empresa fundada el 04 de octubre de 2013, dedicada al rubro de
bienes y servicios, que se especializa en la integracion de bases de informacion
para ofrecer soluciones a sus clientes, ya sea a través de documentacion o
herramientas tecnoldgicas. El problema identificado se origina en el &rea de ventas
de la empresa. Con el transcurso de los afios y la busqueda de aumentar el valor
en el mercado, se han encontrado deficiencias en los informes de ventas y en el
cierre mensual. Estos informes son cruciales para evaluar las ventas en la empresa,
ya que se analiza la productividad de las ventas promedio y el crecimiento
comparado con el periodo anterior. El problema radica en que los informes se
generan manualmente utilizando una hoja de célculo de Excel, lo que aumenta el
riesgo de imprecisiones y necesita una cantidad significativa de tiempo para su
elaboracién. La acumulacion de estos problemas genera insatisfaccion en el
personal del area de ventas y, ademas, el proceso de decisibn se apoya en
informacion desactualizada, lo que resulta en estrategias erréneas y pérdida de
oportunidades de crecimiento. Por lo tanto, es imprescindible priorizar una

evaluacion de ventas confiable que permita disefiar estrategias mas efectivas.

Para el trabajo de investigacion, se planted problema general: ¢ En qué medida un
Datamart influye en la evaluacion de las ventas en una entidad privada de desarrollo
de software?, y como problemas especificos: ¢ En qué medida un Datamart influye
en la productividad de las ventas en una entidad privada de desarrollo de software?,
¢,De qué manera un Datamart influye en el crecimiento de las ventas en una entidad
privada de desarrollo de software? ¢ En qué medida un Datamart influye en el nivel
de servicio en una entidad privada de desarrollo de software? ¢De qué manera un
Datamart influye en el Grado de satisfaccion en una entidad privada de desarrollo

de software?



La investigacion se justifica de forma tedrica debido a que se pretende tomar en
cuenta conceptos como la inteligencia de negocios, cubo de datos como
metodologias y procedimientos para el desarrollo e implementacion de un
Datamart.

La investigacion se justifica de forma practica debido a que se planifica el desarrollo
e implementacion de un Datamart, identificando los requerimientos de informacién
de la empresa, la extraccion de los datos como el procesamiento de estos hasta
ser proyectados en graficas estadisticas exactas y a tiempo real manteniendo
informado a la empresa en cuestion de las ventas realizadas durante las horas de

trabajo.

La investigacion se justifica de forma metodoldgica debido a que se tomara en
cuenta aspectos metodoldgicos como las investigaciones de tipo aplicada, el disefio
preexperimental a través de la comparativa entre el pretest y el postest a la
implementacion, como el uso de las técnicas de observacion y encuesta, usando
fichas de observacion y cuestionarios respectivamente, por el lado del Datamart se

tomara en cuenta la aplicacion de la metodologia Hefesto.

La presente investigacion se justifica de forma econdmica debido a que los costos
realizados dentro del proyecto del Datamart en su totalidad van a ser cubiertos por
los propios investigadores por lo que, el proyecto no implicar4 enormes gastos tanto
para su desarrollo como para su implementacion dentro del &rea de la empresa en
cuestidon siendo que este sera financiado como se menciond previamente por los

propios investigadores.

La investigacion se justifica de manera social debido a que la implementacion del
Datamart se dara en una empresa privada la cual requiere de un seguimiento total
de todas las transacciones realizadas por parte de los productos que ofrecen a lo
largo de las horas de trabajo, por lo que, se tiene en cuenta que la problematica a

solucionar esta enfocada hacia la empresa en cuestion.

Para la investigacion, se planteé el objetivo general de: Determinar en qué medida
un Datamart influye en la evaluacion de las ventas en una entidad privada de
desarrollo de software, como objetivos especificos: Determinar en qué medida un

Datamart influye en la productividad de las ventas en una entidad privada de



desarrollo de software; Determinar de qué manera un Datamart influye en el
crecimiento de las ventas en una entidad privada de desarrollo de software;
Determinar en qué medida un Datamart influye en el nivel de servicio en una entidad
privada de desarrollo de software; Determinar de qué manera un Datamart influye

en el Grado de satisfaccion en una entidad privada de desarrollo de software.

Como hipétesis general fue planteada a partir de la investigacion realizada por
Ameri y Quispe Cancho (2020), quienes plantearon lo siguiente: Un Datamart
influye en la evaluacién de las ventas de forma considerable en una empresa
privada de desarrollo y auditoria de software; para las hipétesis especificas se tiene
como primera hipotesis por parte de la investigacion de Lazo (2019), el cual propuso
de que, un Datamart influye en la productividad de las ventas en una empresa
privada de desarrollo y auditoria de software; en base a la investigacion realizada
por Lazo (2021), quien propuso en su investigacion la siguiente hipétesis la cual
consiste en que, un Datamart influye en el crecimiento de las ventas en una
empresa privada de desarrollo y auditoria de software; un Datamart influye en el
nivel de servicio en una entidad privada de desarrollo de software; y un Datamart
influye en el Grado de satisfaccion en una entidad privada de desarrollo de

software.



. MARCO TEORICO

En el presente apartado se redactardn los antecedentes internacionales vy
nacionales, asi como las bases tedricas en donde se detallaran las definiciones de
las variables independiente y dependiente y la metodologia a implementar en la

investigacion.

En el ambito internacional, esta el caso de Quezada Carpio (2021), Ecuador. En su
tesis tuvo el principal objetivo de implementar un Data Mart con el fin de optimizar
el proceso de toma de decisiones en el area de ventas en la empresa dismarex Sc,
bajo el motor de base de datos Oracle Apex y Pentaho para el andlisis y proyeccion
de los datos, aplicando la metodologia Hefesto. La investigacion fue de tipo de
campo descriptiva, con un enfoque cualitativo y cuantitativo. Los resultados
concluyeron con la afirmacion del objetivo planteado que pudo optimizar los activos
debido a la agilizacion del proceso de recoleccion e interpretacion de la
herramienta, mejorando el tiempo de obtencidn de los reportes, la mejora de la toma
de decisiones ante una informacién con bajo porcentaje de error y en la deteccion

de productos que no generaban un aporte en la empresa.

Otro caso seria el de Jiménez Procel y Maldonado Dafiin (2020), Ecuador. En su
tesis donde el propdsito principal de la investigacion fue el de desarrollar un
Datamart para mejorar el proceso de toma de decisiones en el area de ventas en
una empresa de desarrollo de software, usando Microsoft SQL Server como
sistema gestor de base de datos y para la proyeccion de la informacion se aplico
Power Bl y Reporting Services, bajo la metodologia Ralph Kimball. Para el estudio
de la informacion se tomé en cuenta todos los datos almacenados en la base de
datos del sistema ERP de la empresa. La investigacion concluyé que la solucion
mejoré la agilizacion del reporte de ventas a los clientes usuarios del sistema ERP,
la generacién de reportes solidos con informacion valida para una toma de
decisiones y la reduccién de costos al no necesitar la contratacion de servicios de

terceros para generar estos reportes.

Tercero se tiene el caso de Vanegas Alba (2019), Colombia. En su tesis magistral
cuyo objetivo fue el de implementar un modelo de toma de decisiones para el

subsistema de ventas en una empresa del sector de tecnologias de la informacion,



aplicando el uso de Power Bl para la proyeccion de la informacion recolectada y
procesada por la interfaz de inteligencia de negocios. La investigacion concluyo con
resultados positivos debido a que se alcanzd una reduccion en los intervalos de
tiempo para adquirir datos como en la calidad de la informacion, también se
identifico la relacion entre los criterios y las etapas del ciclo de ventas de la

empresa.

Cuarto se tiene el caso de Aguiar Nufiez (2018), Ecuador. En su tesis la cual su
objetivo general fue el de desarrollar e implementar un Datamart para el estudio de
la informacion en el area de ventas en la empresa Riego Ecuador, bajo el entorno
de desarrollo Visual estudio, Power Bl para la proyeccion de la informacién y SQL
Server como motor de base de datos, bajo la metodologia de desarrollo Kimball. Se
utilizé los registros de la base de datos del sistema contable de la empresa. La
investigacion resulto exitosa debido al cumplimiento de reduccion para el desarrollo

de reportes en el area de ventas.

Quinto esta el caso de Vinueza Morales y Yusgan Mendoza (2022), Ecuador. En su
tesis la cual su objetivo principal fue el de desarrollar una solucion de andlisis
empresarial para el soporte a la toma de decisiones en el &rea de gerencia de la
empresa Frio Norte, aplicando la herramienta de desarrollo Visual Studio, SQL
Server como motor de base de datos y Power Bi para la proyeccion de la
informacion, mediante la metodologia Scrum. En el proceso de recopilacion de
datos se emple6 como recurso la base de datos transaccional de la empresa. La
investigacion obtuvo resultados exitosos debido al cumplimiento de reduccion de
tiempos para la generacién de reportes, asi como también en el proceso para la

toma de decisiones.

Sexto estén los autores Aristega Cueva y Goémez Herrera (2020), Ecuador. En
donde se planteé como objetivo principal el desarrollar un Cubo OLAP para el
reporte de ventas para el Mini Comisariato Aldis del Canton Milagro, usando SQL
Server como motor de base de datos y Power Bl para la proyeccion de la
informacion procesada, mediante el uso de la metodologia Kimball. Para el manejo
de la informacién se usoO la base de datos transaccional del comisariato. La

investigacion presento resultados favorables con respecto al tiempo aplicado en la



generacion de reportes, asi como el desarrollo de médulos mas amigables y de facil

entendimiento, resultando una mejora de analisis para la toma de decisiones.

Séptimo se menciona a los autores Jiménez Espinoza y Lopez Mufioz (2021).
Trabajo de investigacion cuyo objetivo fue el desarrollar un Cubo OLAP para el
analisis de las ventas en la empresa Chemlok, usando SQL Server como motor de
base de datos y Power Bl para la proyeccion de la informacién procesada durante
el ETL, bajo a metodologia Scrum. Para el manejo de informacion se recurrio a la
base datos transaccional de la empresa. En los resultados de la investigacion de
apreciaron puntos favorables con respecto a la reduccién de tiempos de consulta

para los reportes de venta.

Octavo esta el caso de Lebn Granizo y Diaz Campana (2020), Ecuador. Esta
investigacion se centrd principalmente en la creacion de un cubo OLAP destinado
al sistema de gestion de ventas de Distribuidora de Sabanas del Cantén Milagro,
empleando SQL Server como motor de la base de datos y Power Bl para la
proyeccion de la informacion procesada, bajo la metodologia Kanban. Se recolecto
la informacion de origen de la base de datos transaccional del sistema de gestion.
La investigacion obtuvo resultados favorecedores con respecto a los tiempos
aplicados con la generacion de reportes de ventas.

Noveno se menciona el caso de Santa Echeverri (2021), Colombia. Tesis en la cual
se tuvo el objetivo principal de desarrollar un cubo OLAP para el proceso de ventas
en la empresa GCO, bajo la herramienta Visual Studio y SQL Server como motor
de base de datos y Power Bi para la proyeccion de los datos procesados, bajo la
metodologia Crisp — DM y Scrum. Para la extraccién de informacion se tomoé en
cuenta los presupuestos de tiendas del producto. La investigacion obtuvo
resultados positivos debido a posibilidad de generacion de reportes a tiempos
oportunos, como la informacion clara y precisa para el soporte a la toma de

decisiones en la empresa.

También se toma en cuenta el trabajo de Toaza Ofate et al. (2020), en Ecuador,
en su tesis donde el enfoque principal de esta investigacion consistié en desarrollar
e implementar un modelo de inteligencia de negocios para supervisar los

indicadores de gestion y control del departamento de ventas de la cadena de



supermercados Nelson Market, mediante el uso de Power BI, aplicando la
metodologia Ralph Kimball. Los resultados del estudio permitieron llegar a la
conclusion de que el modelo cumplié con la mejora de generacion de reportes de
ventas, brindando informacién con bajo porcentaje de errores y asi brindando una

facilidad para la toma de decisiones de una forma mas sélida y confiable.

En el ambito nacional se menciona a Revilla Ormefio (2020), en su tesis tuvo como
proposito principal el de definir como la implementacion de un Datamart optimiza el
proceso para la gestion de ventas en la empresa Distribuciones Quinto E.I.R.L.,
usando SQL Server como sistema gestor de base de datos, aplicando Cubo de
datos para el procesamiento y Power Bl para la proyeccion estadistica de los datos,
bajo la metodologia Ralph Kimball. La investigacién adopt6 un enfoque cuantitativo
y se clasific6 como aplicada, con un disefio preexperimental se determiné que la
implementacion del Datamart influyo de forma positiva a su indicador de
satisfaccion al cliente con un incremento del 15 al 19.6667, para el indicador de
costo operativo se determin6 una reduccion de 1.2515 al 0.9892, concluyendo con

el cumplimiento del objetivo general.

En segundo punto se tiene el caso de Peralta Villasante (2021), en su tesis cuya
principal meta fue determinar cémo influye la implementacién de un Datamart para
el soporte a la toma de decisiones en el area de ventas para la empresa de
transportes Reyna, usando Power Bl para el disefio de los reportes bajo la
metodologia Hefesto. La investigacion fue de tipo aplicada bajo un disefio
preexperimental y un enfoque cuantitativo. Para los resultados de la
implementacion, se pudo concluir que respecto al nivel de servicio se obtuvo una
mejora de 77.80% al 100% Yy en relacién al tiempo para la generacion de reportes
se obtuvo un resultado de 77.50 minutos a 7 minutos, afirmando el cumplimiento

del objetivo general.

En tercero se tiene a Salvador Garcia (2019). El enfoque central de la tesis se centrd
en analizar de qué manera el empleo de una aplicacion movil hibrida afecta la
evaluacion de las ventas de la compafiia BUSINESS INTELLIGENCE
OUTSOURCING BIO S.A.C., Se empled la metodologia Scrum para llevar a cabo
un estudio aplicado, donde se utilizo el lenguaje de programacién PHP y el motor

de base de datos MySQL. El enfoque de la investigacion se centré en el analisis



cuantitativo, y se aplico un disefio preexperimental para realizar la investigacion.
Los resultados de la investigacion fueron exitosos al aumentar tanto el indice de

éxito de las visitas como el nivel de cumplimiento de las ventas planificadas.

Cuarto se tiene a Quintanilla Acosta (2021). En la tesis se propuso el objetivo de
examinar la influencia de la inteligencia empresarial en las previsiones de ventas
de la empresa Inversiones DRB S.A.C. Para lograr esto, se utilizo el acceso movil
mediante Power Bl y SQL Server como motor de base de datos, aplicando la
metodologia Kimball. El estudio se llevo a cabo como una investigacion aplicada,
utilizando un disefio preexperimental y un enfoque cuantitativo. Los resultados de
la investigacién fueron positivos, ya que se logr6 aumentar tanto el indice de

crecimiento de ventas como el indice de margen bruto.

Quinto se menciona a Lazo Gonzaga (2019). En su tesis, se propuso investigar el
impacto de la introduccion de un Datamart en la evaluacion de las ventas de la
empresa El Poseidon S.A.C. El estudio se llevo a cabo utilizando PostgreSQL como
motor de base de datos y Pentaho para la presentacion de la informacion procesada
por el ETL, todo ello dentro del marco metodologico de Hefesto. El estudio realizado
fue de naturaleza aplicada y se llevé a cabo utilizando un disefio preexperimental
con un enfoque cuantitativo. La implementacién resultd exitosa ya que logro
aumentar tanto el indice de crecimiento de ventas como las proyecciones de

productividad en ventas.

Sexto se tiene el caso de Lazo Morales (2021). En su tesis, el enfoque principal fue
crear un Datamart que permitiera evaluar las ventas de Rappi en la empresa
HIPERMERCADOS TOTTUS S.A. Para lograrlo, se utilizd Google Cloud para
desarrollar el proceso ETL y se aplicé el modelo estrella bajo la metodologia de
Ralph Kimball en la construccién del Datamart. El estudio realizado se clasifico
como investigacion aplicada, utilizando un disefio preexperimental y adoptando un
enfoque cuantitativo. La implementacion del Datamart tuvo éxito ya que logro
aumentar tanto el valor promedio de los tickets como el nivel de crecimiento de las

ventas.

Séptimo esta Flores Guinea (2018). En su tesis, se enfoco en el desarrollo de un
Datamart para evaluar las ventas dentro de la empresa Consorcio HQ E.I.LR.L., en



donde EI objetivo principal de la investigacion consistio en utilizar la herramienta
Power Bl para realizar el proceso de extraccion, transformacion y carga de los datos
para poder proyectar la informacién obtenida dentro de la herramienta y, para
lograrlo, el autor opt6 por emplear la metodologia Hefesto siendo que dicho estudio
realizado fue de naturaleza aplicada, utilizando un disefio preexperimental y
adoptando un enfoque cuantitativo. La implementacion fue exitosa ya que demostro
mejoras tanto en el nivel de servicio como en la eficacia de la evaluacion de las
ventas, teniendo en cuenta que la investigacion tiene como aporte para el presente

trabajo sobre la metodologia Hefesto en base a la estructura y las fases.

Octavo esta el caso de Dianderas Alcantara (2019). En su trabajo de investigacion
tuvo el objetivo principal de la implementacion de un Datamart para la optimizacion
de la toma de decisiones en el area de ventas en una empresa mediana, usando
Visual Studio, Power Bi para la proyeccion de informacion y SQL Server como
motor de base de datos, bajo la metodologia Kimball. La investigacion dio
resultados positivos debido a que se obtuvo mediante la implementacién, una

reduccion en el tiempo promedio para la obtencion de reportes.

Noveno se tiene a Loo Gonzéales (2021). Donde se llevé a cabo un estudio cuyo
objetivo principal consistio en implementar un Datamart con el fin de mejorar la toma
de decisiones en el departamento de ventas de una empresa dedicada a la industria
del calzado el cual empled Power Bl para proyectar los datos procesados utilizando
el desarrollo del proceso ETL y SQL Server como la base de datos subyacente,
siguiendo la metodologia de Ralph Kimball. Los resultados de la investigacién
fueron favorables ya que la introduccién de la solucién logré una reduccién

significativa en el tiempo requerido para preparar los informes.

Por dltimo se tienen a Aflanga y Lopez Castro (2022), donde en su tesis, el objetivo
principal fue establecer como la introduccién de un Datamart a través de la
metodologia Hefesto y la aplicacion de un enfoque de gobierno de datos puede
generar mejoras en el departamento de ventas de J&D Technology utilizando
Microsoft Visual Studio para el proceso de extraccion, transformaciony carga (ETL),
SQL Server como el sistema de gestion de bases de datos y Power Bl para la
visualizacion y presentacion de la informacibn que a su vez, utilizando la

metodologia de desarrollo de software Hefesto y aplicando principios de gobierno
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de datos, se implement6 un enfoque en el proyecto. El estudio realizado siguio un
enfoque cuantitativo y se clasifico6 como investigacion aplicada con un disefio
preexperimental. Para los resultados de la informacion, después de la
implementacion, se pudo observar que en la tasa de crecimiento de ventas se
obtuvo un cambio del 0.01% al 0.16%, por el lado del margen bruto, se obtuvo un
cambio del 198.11 soles a 431.19 soles, y por ultimo en ventas se obtuvo un cambio

de 0.55% a 1.07%, concluyendo con la afirmacién del objetivo general.

Datamart es la formacion de todos los datos unificados los cuales son parte de un
sector en especifico de la empresa los cuales se encuentran estructurados de
manera que los usuarios puedan realizar un adecuado andlisis para la toma de

decisiones de dicho sector o area en cuestion (Salvador, 2021, p. 8).

En el caso de este autor lo que segun indica es que un Datamart maneja toda la
informacion que circula dentro de una parte de la empresa la cual se requiera de
obtener y estar al tanto de todos los movimientos y procesos que se pueda manejar
por parte de los usuarios en cuyo caso son los empleados que trabajan en dicha

area de la empresa en cuestion.

Por otra parte, Wong (2020), sefiala que se esta hablando de una base de datos
masiva la cual se enfoca en el almacenamiento conteniendo toda la informacion
relevante en una empresa cuya estructura es ordenada de forma optimizada con la
finalidad de realizar un adecuado andlisis de datos tanto de los especialistas del
area en cuestion como de los superiores quienes desean adquirir los datos en el

menor tiempo factible (p. 20).

Si bien es cierto, un Datamart guarda relacion con una base de datos dado que esta
se encarga de la carga de todos los datos que se crean a partir de cada uno de los
procesos que se dan durante las horas laborales, siendo reportes que se pueden
dar durante las ventas, reportes de reabastecimiento de productos, registros de

desemperio de los empleados, entre otros.

Por otro lado, Dianderas (2019), indica que se trata de una herramienta la cual
contiene una enorme cantidad de datos los cuales son los que circulan en un sector
en especifico motivo por el cual, guarda cierta similitud con un Data Warehouse con

el detalle de que la empresa la cual desee emplear esta herramienta tiene como
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enfoque una sola area o sector para emplear un Datamart siendo este el que

maneje dichos datos como se menciono previamente (p. 19).

Siendo que un Datamart es una parte del Data Warehouse, esta se encarga de la
carga y transformacion de los datos enfocados Unicamente en un sector de la
empresa en especifico, esto usualmente ocurre cuando se desea tener una
percepcion mas detallada dentro de un proceso importante para la empresa dado
gue ayuda con la toma de decisiones que se pueden dar para una mejora o realizar

cambios dentro de dicho proceso en cuestion.

En cuanto a los tipos de Datamart, el tipo dependiente es aquel que requiere de los
datos de un Data warehouse en donde los datos que recibe de este ultimo es Unico
considerando que se conecta a otras areas afiliadas al Data warehouse (Guadania.
2019, p. 7).

En lo que respecta del Datamart independiente, es que a diferencia del anterior
mencionado, estos extraen de los datos obtenidos en base a sistemas
transaccionales sin la necesidad de un Data warehouse en el que, usualmente

estos datos son brindados a partir de la empresa en cuestion (Silva, 2019, p. 21).

Por otra parte, el Datamart hibrido consiste en una union entre los dos anteriores
en donde la informacién es brindada tanto de los datos provenientes del Data
warehouse como de los sistemas transaccionales afines de la empresa u

organizacion en cuestion (Castillo, 2020, p. 17).

La toma de decisiones es el proceso el cual una persona o un grupo selecciona una
opcién entre un catalogo de selecciones, en base a tecnologias algunos casos
requieren de seleccionar la mejor opcion que beneficie a la organizacion y a los

involucrados en ello (Avila et al., 2022).

La evaluacion de las ventas se les denomina una serie de procesos los cuales
permiten poseer un control en base a las ventas por medio de diferentes fases en
los que, se debe identificar diversos aspectos de cada actividad de esta en base a
las decisiones que puedan afectar ya sea la mejora o perdida de dichas ventas
(Lazo, 2021, p. 20).
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En base al aporte del autor, la evaluacion de las ventas se da una vez que se haya
realizado el proceso de las ventas durante un periodo en el tiempo en donde se da
con la finalidad de poder determinar si hubo un incremento en lo que respecta con
las ventas realizadas dentro de la empresa siendo que se puede emplear diferentes
herramientas para tener tanto un seguimiento de las ventas como de la toma de

decisiones dentro de esta variable.

En cuanto al aporte de Villena et al. (2019), indican que la evaluacion de las ventas
hace referencia al proceso conformado por diferentes pasos en los que se busca
obtener una mayor satisfaccion en el cliente al momento de que este obtenga el
producto o servicio solicitado obteniendo como resultado, dicha satisfaccion tanto
para el cliente como se menciond previamente, como para la empresa en ganar

una mayor confianza con el cliente (p. 8).

En lo que respecta a la teoria de este autor, la evaluacion de las ventas presenta
un enfoque dirigido al cliente siendo que este actor se le considera un elemento
clave para las ventas que se realizan en la empresa siendo que se dan las
ganancias y con ello, se dan los registros requeridos para realizar la evaluacion de
las ventas determinando asi el proposito original de esta variable que es el de
conocer si hubo un incremento o no en las ventas o si se debe de realizar un cambio

0 evento que requiera de un aumento de estas.

Por otro lado, Lazo (2019), menciona que la evaluacion de las ventas implica una
serie de pasos que una empresa lleva a cabo con el fin de obtener una estimacion
de la medida del mercado de productos en base al rubro al cual esta se encuentra
dedicada considerando también el emplear ciertos criterios que ayuden con
determinar si hubo un aumento en dichas ventas o si hubo una perdida en estas (p.
35).

En base al andlisis de ventas, se le cataloga como un estudio el cual se realizan
comparaciones entre las ventas realizadas durante cierto periodo de tiempo, esto
se hace para comprobar si hubo un aumento o perdida en base a las ventas
realizadas dentro de una empresa, asi como determinar qué cambios se proceden
a continuacion con la finalidad de que dichas ventas aumenten con cada paso que

crece la empresa en cuestion (Berzoza, 2020, p. 14).
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En relacion al indicador de crecimiento de ventas, se refiere al método utilizado para
determinar el nivel de crecimiento de las ventas en funcion de los productos que
una empresa pueda ofrecer durante un periodo especifico, es decir, para calcular
dicho indicador se debe establecer en un periodo en especifico todas las ventas
realizadas durante ese periodo y determinar asi cuanto es el aumento de las ventas
producidas por dicha empresa quien desee realizar una evaluacion de estas
(Pacheco y Sanchez, 2020, p. 15).

En lo que respecta al nivel de servicio, este es definido como un grupo de tareas
propuestas donde en base a reportes realizados los cuales se reciben y atienden
un namero de estos reportes al dia por lo que, se define que tan eficiente es dicho
nivel para la toma de decisiones (Peralta, 2021, p. 30).

La metodologia Hefesto consiste en la elaboracién de un Datamart de forma
estructurada y facil de analizar para los interesados, asimismo, esta compara otras
metodologias existentes haciendo uso de la experiencia que se requiere para el
desarrollo de bases de datos extensos y el crecimiento continuo de dicha
metodologia conforme al uso que se emplea en proyectos (Cordova y Picon, 2022,
p. 14).

HEFESTO es una metodologia desarrollada a partir de una exhaustiva
investigacion, un analisis comparativo de metodologias actuales y la incorporacion
de conocimientos empiricos en la creacion e aplicacion de Data Warehouses (DW),
altamente adaptable a cualquier fase del ciclo de desarrollo de software. El objetivo
es proporcionar una primera implementacion que cumpla con parte de los
requisitos, con el propdsito de demostrar los beneficios del DW y motivar a los
usuarios finales, El proceso comienza mediante la recopilaciéon de requerimientos
de informacion que presentan los usuarios, lo que permite obtener las preguntas
clave del negocio, después de eso, es necesario identificar los indicadores
derivados de las preguntas planteadas y las perspectivas de analisis
correspondientes, que serviran para construir el modelo de definicion de datos del
DW, se examinaran las fuentes de datos para determinar la forma en que se
elaboraran los indicadores, identificando el mapeo adecuado y eligiendo las areas
de estudio para cada punto de vista, una vez completado este paso, procederemos

a desarrollar el Modelo Légico del Data Warehouse, en el cual se establecera el
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tipo de esquema que se utilizara, luego de ello se procede a crear las tablas de
Dimensiones y las tablas de Hechos, y posteriormente las conectaremos
adecuadamente. Por ultimo, se emplearan técnicas de limpieza y mejora de datos,
procesos ETL, entre otros, para establecer acuerdos y estrategias destinadas a la
Carga Inicial del Data Warehouse y su correspondiente Actualizacion (Bernabeu y
Garcia, 2017, p. 125).

Figura 1.

Pasos a realizar durante la metodologia Hefesto

(1) ANALISIS DE REQUERIMIENTOS |

O (a) Identificar preguntas ]
O(b) Identificar indicadores y perspectivas J
@(c) Modelo Conceptual ]

[2)ANAL|S|S DE LOS OLTP

@(a) Conformar indicadores
O(b) Establecer correspondencias
O(c) Nivel de granularidad
@(d) Modelo Conceptual ampliado

[3) MODELO LOGICO DEL DW

@(a) Tipo de Modelo Lagico del DW
O[[b) Tablas de dimensiones
O(c) Tablas de hechos

O(d) Uniones
(4)INTEGRACION DE DATOS

()(a) carga nicial
O(b) Actualizacion

S I I I

Fuente: https://www.dataprix.com/es/data-warehousing-y-metodologia-hefesto/52-

descripcion

En cuanto a la metodologia Ralph Kimball, esta se enfoca en los procesos del ciclo
de vida dimensional de la empresa u organizacion la cual brinda una perspectiva
detallada del negocio en cuestion y estructurar toda la informacion brindada por la
empresa mediante una base de datos ordenada y facil de analizar para los usuarios
ofreciendo una respuesta total para estos en base a que la solucién se ajuste a lo

requerido por los interesados de la organizacion seleccionada (Jibaja, 2022, p. 17).
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La metodologia en cuestidbn consta de cuatro principios para su desarrollo y
construccion dentro de un proyecto relacionado con la inteligencia de negocios
(Arevalo, 2021):

Se debe de centrarse al 100% en el negocio luego de declarar los valores
enfocados con los requerimientos del negocio y los requisitos de los clientes siendo
qgue estos deben ser incluidos y detallados con la finalidad de estableces fuertes

relaciones dentro de la empresa.

Dentro de sus parametros lo que se debe tener en cuenta es la elaboracion de la
arquitectura de datos puesto que en este principio se considera que dicha
arquitectura debe de ser detallada y precisa al punto en que los usuarios puedan
manejar los registros y los datos sin presentar dificultad alguna que, a su vez, evite
retrasos al momento de obtener la informacién requerida para los clientes

identificados dentro de la empresa en cuestion.

En base al desarrollo del proyecto lo que se hace dentro de la duracion del proyecto
lo que se busca es realizar y proceder con la distribucién de los entregables que la
empresa requiere durante plazos entre 6 a 12 meses en lo que respecta con la
construccion de la base de datos siendo que cada entregable requiere de poseer

un valor comercial considerable y fuerte.

Una vez realizado y completado con cada uno de los entregables en el plazo
solicitado, se debe de juntar todos los elementos de forma correcta siendo que al
final se forme la base de datos la cual dara valor para los usuarios comerciales
siendo que este masivo BD debe de estar correctamente estructurado y reforzado
en donde no solo se destaque por su seguridad y calidad, sino también por su

accesibilidad y los cortos tiempos al momento de obtener la respectiva informacion.
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Figura 2.
Fases de la metodologia de Ralph Kimball
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Figura 3.

Arquitectura de Bus enfocado en la metodologia de Ralph Kimball
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En lo que respecta a la siguiente metodologia, guarda similitud con la metodologia
de Ralph Kimball con algunos detalles que lo diferencia al momento de implementar
una solucion de inteligencia de negocios, motivo por el cual, la metodologia de Bill
Inmon se conforma mediante una arquitectura denominada CIF que significa fabrica
de informacion corporativa en el que, toda la informacion que se gestiona por medio
de los sistemas que maneja la empresa son llevados a la Data Warehouse en donde
se organiza entre los Datamarts que se encuentran enfocados en cada sector del
negocio con el proposito de que se logren cumplir con las necesidades de la

empresa en cuestion (Chicaiza, 2021).
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Asimismo, la metodologia de Bill Inmon presenta varias ventajas al momento de
implementarla en un proyecto de inteligencia de negocios los cuales son (Casas y
Galvis, 2021):

En lo que respecta al uso de un Data Warehouse, se encarga de que todos los
Datamarts creados a partir de cada sector de la empresa se encuentren unificados
en una sola base de datos en donde se manejan toda la informacion de cada area
de la organizacion en un solo punto manteniendo orden y precision en solicitar la

data respectiva para cada uno de los sectores ya mencionados para la empresa.

En el caso del manejo de cada uno de los registros provenientes tanto del sector o
de todas las areas de la entidad, lo que se encarga esta metodologia es que al
momento de que se procese la informacion recolectada al servidor, se asegura de
que no se vuelva repetitiva, es decir, se excluyen los datos que se repitan
constantemente asegurandose de que la existencia de redundancia en estos datos

sea el minimo.

Dentro de esta metodologia se presenta la caracteristica de que se puede manejar
multiples requerimientos provenientes de distintos informes de la empresa en

cuestion.

Dado que la informacién proveniente de todos los sectores donde se transmite para
toda la empresa se unifica en una sola plataforma siendo que esta data se
estructura de forma normalizada, el desarrollo del Datamart o Data Warehouse para
el proyecto debe de tener como resultado la visualizacion, obtencion y carga de los

datos de forma mas facil y manejable.
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Figura 4.

Arquitectura bajo el enfoque de la metodologia de Bill Inmon
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En base a las metodologias mencionadas previamente es que se realiza una

comparativa entre las tres metodologias las cuales son de Hefesto, Ralph Kimball

y Bill Inmon en donde se tiene en cuenta las siguientes métricas.

Tabla 1.

Cuadro comparativo entre metodologias

Hefesto Kimball Bill Inmon
Todos los entregables
realizado deben de ser
Los resultados tanto | integrados de forma .
o Gran complejidad en el
como sus objetivos son | correcta para formar el | =
. o ] disefio de para los
Complejidad pueden ser distinguidos | entregable final que es el
o ] ] Datamart y el data
facilmente, asi como su | Datamart, asi como Ila
o y L warehouse.
facil comprension. especificacion detallada de
la arquitectura de disefio de
base de datos.
o o Suele exigir mayores
Eficiente por la facil )
) N ] L tiempos de desarrollo
] interpretacion de los | Tiempos de aplicacion en )
Tiempo debido a los procesos y
resultados y modelos | proyectos de 6 a 12 meses )
o las entregas exidas en
l6gicos. ]
esta metodologia.
Reduce de forma . .
) La metodologia estd | Promueve el
considerable la .
] ) ) centrada en enfocarse en | almacenamiento de todos
resistencia a los cambios ) )
) . ) su totalidad al negocio en | los Datamart del Data
Ventajas debido a que los usuarios )
] . su 100%, luego tomar pie | wharehouse en una sola
finales estan involucrados o
] en los requerimientos de | base de datos para
al final de cada fase en la o
. los usuarios finales. mantener el orden y
toma de decisiones.
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precision de la

informacion.

. ) Después de elaborar los o
Implica un impacto a la Surgimiento de nuevos
o entregables se deben de o
. cultura organizacional de | requerimientos
Desventajas integrar todos estos de . o
las empresas sobre la provenientes de distintos
y ) N forma correcta para crear la |
gestion de la informacion. informes de la empresa.
base de datos.

Aplicable tanto para Data ) Se desarrollan Datamart
o Aplicable tanto para Data )
Aplicaciones Warehouse como a través de un data
Warehouse como Datamart
Datamart warehouse

Luego del andlisis de las metodologias ya explicadas en base al cuadro
comparativo, se opté por medio de los tiempos, complejidad y ventajas que la
metodologia a emplear para el desarrollo del Datamart sera la metodologia de

Hefesto.

En base a la arquitectura de la base de datos, se tiene en cuenta el modelo estrella
el cual es considerado un esquema conformado por tablas que, luego de aplicar las
tres formas normales, se transforman en tablas de dimensiones y una tabla de
hechos en donde las tablas dimensionales se encuentran relacionadas Unicamente
con la tabla de hechos manteniendo tanto estructura como orden en el diagrama

en base a su simplicidad para los usuarios y desarrolladores (Morén, 2021, p. 21).

Por otro lado, Microsoft (2023), indica que el modelado estrella es el producto de
un esquema de base de datos normalizado siendo que cada una de las tablas son
transformadas en tablas dimensionales y una tabla de hecho siendo que este Ultimo
puede contener tanto los eventos que puede estar relacionado con uno de los
procedimientos de la empresa como algunos datos que van desde las fechas hasta
los montos totales, mientras que para las dimensiones son las que poseen datos
gue van desde informacion clave para cada elemento que conforma un proceso de
la empresa como los registros y productos que pese que no se pueden relacionar
de forma directa entre otras tablas dimensionales siendo la tabla de hechos el

intermediario clave del presente esquema.
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Figura 5.

Esquema del modelo estrella
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Fuente: https://learn.microsoft.com/es-es/power-bi/guidance/star-schema

Otro modelado para la base de datos es el modelo de esquema de copo de nieve
o0 modelo estrella en el que, se basa en reutilizar y transformar las tablas que en un
principio se conformaba del diagrama de la base de datos original en dimensiones
en donde estas se encuentran relacionadas con una sola tabla la cual es

denominada la tabla hechos (Mendoza, 2021).

Por otra parte, IBM (2021), indica que el modelo de copo de nieve consta de tablas
las cuales son denominadas dimensiones las cuales pueden estar conectadas por
otras tablas dimensiones en donde estas son relacionadas con una tabla de
hechos, asimismo, en estas tablas se transforman por medio de la forma normal a
través de un diagrama de base de datos ya creado y que luego es transformado

para adaptarse al modelo mencionado previamente.
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Figura 6.

Esquema de modelado de copo de nieve
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Fuente: https://www.ibm.com/docs/es/ida/9.1.2?topic=schemas-snowflake

Siendo uno de los esquemas de modelado de datos similar al modelo estrella y
copo de nieve, el modelado de constelacion presenta caracteristicas de algunos de
los diagramas con el detalle en que una cantidad de las tablas de dimensiones
fueron desnormalizadas siendo el propdsito principal de este esquema es el seguir
varias de las cualidades de los esquemas explicados previamente que, a su vez,
evita la redundancia en algunas de las tablas dimensionales haciendo que se cree
una tabla mas formando una jerarquia en donde esta Ultima se le denomina la tabla
outriggers (IBM, 2021).

Figura 7.

Esquema de modelado de constelacion
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Fuente: https://www.ibm.com/docs/es/ida/9.1.2?topic=schemas-starflake
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. METODOLOGIA

3.1. Tipoy diseno de investigacion

El tipo aplicado se realiza a partir de la teoria obtenida en la investigacion donde se
pueden identificar los problemas encontrados en la zona de estudio enfocada, esto
se realiza con el propdsito de brindar una solucion ante dicha dificultad en el cual
pueda determinar los efectos del fenémeno de estudio (Arias y Covinos, 2021, p.
68), por ende, como la solucién al problema identificado sobre la toma de
decisiones es implementar un Datamart es que el tipo de investigacion va a ser

aplicada.

En lo que respecta al disefio, los disefios pre experimentales se aplican en base a
un solo grupo de medicion en donde se les puede aplicar a una sola medicién o
bien para dos mediciones que son el pretest y post test determinando asi los efectos
que pueden surgir durante la investigacién obteniendo un resultado esperado
(Hernandez y Mendoza, 2018, p. 163), en base a ello, la investigacioén va a ser de
disefio pre experimental enfocado a dos muestras dado que para los resultados se

emplearan tanto en el pretest como en el post test.

Figura 8.

Diserio en base a pretest y post test para una muestra

ol o ®

| S |

Nota: Esquema de disefio pre experimental enfocado a una muestra aplicando pre

pruebas y post pruebas. Fuente: Hernandez y Mendoza, 2018, p. 163

En cuanto al enfoque de la investigacion, se define cuantitativo cuando los
investigadores plantean una hipotesis la cual es contrastada mediante a los datos
recolectados en base a su investigacion los cuales se representan mediante
graficos estadisticos con la finalidad de determinar en caso de que la hipétesis
propuesta es aceptada o rechazada (Hernandez y Mendoza, 2018, p. 7), por lo que,

el presente trabajo es de enfoque cuantitativo dado que se plantearon las hipotesis

23



en base a indicadores los cuales ayudaran a recolectar los datos requeridos y

obtener asi un resultado en dicha investigacion.
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3.2. Variables y operacionalizacion

Tabla 2.

Matriz de operacionalizacion de variables

Variable Definicion conceptual Deflnlc_:lon Dimensiones | Indicadores Formulas Esca_la_ 'de Instrumento
operacional medicion
Es considerado como una Se encarga de la
parte del Data Warehouse | gestion de los datos
el cual se enfoca respecto | en mudltiples fuentes
al area o sector de una facilitando la
empresa el cual se le informacioén de suma Dado que el disefio de la investigacion es preexperimental, no se considera
Datamart puede restringir los confianza llevando de manipular la variable independiente por lo que este no presenta dimensiones ni
accesos tanto a un grupo | la mano con la toma indicadores.
de personas como a todo de decisiones en
el personal del area de base al area de las
dicha empresa (Malavé, ventas de la
2022, p. 7). empresa.
Esto se basa en que se
realiza un procedimiento Productividad MTVD Razén Ficha de
riguroso en cada fase del Para realizar una Analisis de | G€ las ventas ~ VHTD observacion
proceso de la venta con la evaluacion detallada |
finalidad de que el cliente | "~ - 1 o S as ventas Croomiont R g
., reciba el producto o recimiento _ . icha ae
Evaluacion servicio por gl cual esperd debe tener en cuenta de las ventas | ¢V = ((ﬁ) - 1) *100 Razon observacion
de las ) varios puntos
Ventas en b?se a las funciones incluyendo el analisis ; ;
de dicho producto y los de las ventas y la Servicio vae! Qe NS = (E) * 100 Razén Ficha d_e,
controles para la entrega . ” servicio RS observacion
. satisfaccion de los
de dicho producto por clientes
parte de la empresa en . . Grado de CCP —CR . Ficha de
cuestion (Villena et al., Satisfaccion satisfaccion S=——¢r Razon | ,pservacion
2019).




En base a la matriz de operacionalizacion de variables se tomé en cuenta las

férmulas planteadas para cada indicador obteniendo lo siguiente:
3.2.1. Productividad de las ventas

- MTVD
" VHTD

Donde:

PV: Productividad de las ventas

MTVD: Monto total de las ventas

VHTD: Ventas por horas de trabajo diarias

3.2.2. Crecimiento de las ventas

CcV = <<E) - 1) * 100
VA
Donde:
CV: Crecimiento de las ventas
VR: Valor reciente

VA: Valor antiguo

3.2.3. Nivel de servicio

NS (RA) 100
— ] k
RS
Donde:

NS: Nivel de servicio

RA: Reportes atendidos

RS: Reportes solicitados

3.2.4. Grado de satisfaccion

_ CCP—CR

GS
CcT



Doénde:

GS: Grado de satisfaccion

CCP: Clientes que compraron durante el dia laboral

CR: Cantidad de clientes que realizaron reclamos durante el dia laboral

CT: Cantidad total de clientes durante el dia laboral

3.3. Poblacién, muestra y muestreo

En base a la poblacion se opté por seleccionar al personal del area de ventas de la
empresa de Representaciones Generales HABEL E.l.LR.L. conformado por 3
miembros en base al indicador del indice de satisfaccion y para los procesos dentro

del area se tomaran en cuenta el resto de los indicadores.

En base a la muestra para el indicador de satisfaccion se seleccioné como toda la
poblacion al ser muy reducida, mientras que al resto de los indicadores se optd por

poner a prueba 30 procesos.

El muestreo no probabilistico se suele emplear dentro de la muestra son considerar
a todos los miembros de una poblacién para dicha investigacion teniendo en cuenta
un criterio en el que, puede ser o bien de forma oportunista la seleccién de la
muestra o0 por conveniencia dado por a las caracteristicas que pueda presentar
dicha muestra en cuestion (Pereyra y Vaira, 2021, p. 28), por lo que, se empleo
este tipo de muestreo dado que, la seleccién de la muestra ha sido por conveniencia

por parte de los autores de la investigacion.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
3.4.1. Técnicas de recoleccion de datos

En base a las técnicas se tiene que la encuesta se basa en la recoleccion de datos
obtenidos mediante las personas participantes en la investigacion en los que,
responden una serie de preguntas las cuales pueden presentar los datos
necesarios para los resultados de dicha investigacion los cuales pueden ser
representados en base a nimeros o satisfaccion de la poblacion (Useche et al.,
2019, p. 31).



En base a la observacion, se entiende que los investigadores dejan que el objeto
de estudio o la poblacion proceda con sus actividades rutinarias sin ser participe de
estas con la finalidad de poder ver cual es su comportamiento durante la
investigacion (Arias, 2020, p. 11).

3.4.2. Instrumentos de recoleccion de datos

En lo que respecta a los instrumentos, los cuestionarios se emplean en base a una
serie de preguntas planteadas para la muestra seleccionada a partir de una o0 mas
variables de estudio seleccionado en el cual, este debe estar alineado tanto para
los objetivos como las hipoétesis (Hernandez et al., 2016, p. 217).

la ficha de observacion se emplea cuando el investigador desea recolectar toda la
informacion recabada durante el estudio a partir de los datos obtenidos durante la
observacion de la poblacidon en cuestidn teniendo anotado cada punto requerido
durante la investigacion los cuales se emplearan para los resultados (Arias, 2020,
p. 14).

Para la confiabilidad se requiere emplear el método del Re test, método en el que
se implica realizar una prueba hacia el mismo sujeto dos veces es decir, la prueba
pretest y la ya mencionada retest en donde ambos resultados son empleados para
luego realizar la prueba de correlacion de Pearson puesto que, a partir de dicha
prueba lo que se busca es hallar el valor del coeficiente de correlacion bajo el mismo
nombre siendo ello representado en porcentaje el cual se representa de la siguiente

manera (Correa, 2021).

Tabla 3.

Cuadro de rangos de confiabilidad

Rangos Magnitud
0.81-1.00 Confiabilidad muy alta
0.61-0.80 Alta confiabilidad
0.41-0.60 Confiabilidad moderada
0.21-0.40 Baja confiabilidad
0.01-0.20 Confiabilidad muy baja

Fuente: Tabla de escala de confiabilidad y niveles, Flores, 2021



Como su nombre lo indica, el coeficiente de Pearson tiene la caracteristica de medir
el comportamiento que presentan dos variables obteniendo, ademas, si estas
presentan una relacion o si bien estan enlazadas en base la investigacion en
cuestion (Fiallos, 2021), en este caso, el coeficiente determinara si los instrumentos
en cuestion son confiables o no dependiendo en el rango que pertenecen en base

al cuadro mostrado previamente.

Tabla 4.

Prueba de Correlacion de Pearson para la productividad de las ventas

[Pretest |Re test
Correlaciéon de Pearson 1 0.922015
Pretest Sig. (bilateral) 0.062937
N 30 30
Correlaciéon de Pearson 0.922015 |1
Re test Sig. (bilateral) 0.062937
N 30 30

En base a los resultados obtenidos durante la prueba de correlacion de Pearson
para le método del retest en referencia al indicador de productividad de las ventas,
se obtuvo que, el coeficiente de correlacion es de 0.922015 siendo este
representado en el rango de confiabilidad muy alta indicando asi, que el instrumento
de investigacidn que en este caso es la ficha de observacion es confiable para las

pruebas.

Tabla 5.

Prueba de Correlacion de Pearson para el crecimiento de las ventas

[Pretest |[Re test
Correlaciéon de Pearson 1 0.930942
Pretest Sig. (bilateral) 0.002561
N 30 30
Correlaciéon de Pearson 0.930942 |1
Re test Sig. (bilateral) 0.002561
N 30 30

En cuanto a los resultados obtenidos mediante la prueba de correlacion de Pearson

en referencia al crecimiento de ventas, se muestra que el coeficiente de correlacion



tiene un valor de 0.930942 en el que, dicho valor se representa dentro del rango de
confiabilidad muy alto, por ende, la ficha de observacién en base al indicador de

crecimiento de las ventas es considerado muy confiable.

Tabla 6.

Prueba de Correlaciéon de Pearson para el nivel de servicio

[Pretest |Re test
Correlacién de Pearson 1 0,843459
Pretest Sig. (bilateral) 0,000000
N 30 30
Correlacion de Pearson 0,843459 |1
Re test Sig. (bilateral) 0,000000
N 30 30

En cuanto a los resultados obtenidos mediante la prueba de correlacion de Pearson
en referencia al nivel de servicio, se muestra que el coeficiente de correlacién tiene
un valor de 0,843459 en el que, dicho valor se representa dentro del rango de
confiabilidad muy alto, por ende, la ficha de observacion en base al indicador de

crecimiento de las ventas es considerado muy confiable.

Tabla 7.

Prueba de Correlacion de Pearson para el grado de satisfaccion

[Pretest |Re test
Correlacion de Pearson 1 0,755900
Pretest Sig. (bilateral) 0,000001
N 30 30
Correlaciéon de Pearson 0,755900 |1
Re test Sig. (bilateral) 0,000001
N 30 30

En cuanto a los resultados obtenidos mediante la prueba de correlacion de Pearson
en referencia al grado de satisfaccidon, se muestra que el coeficiente de correlacion
tiene un valor de 0,755900 en el que, dicho valor se representa dentro del rango de
confiabilidad alta, por ende, la ficha de observacion en base al indicador de

crecimiento de las ventas es considerado muy confiable.



3.5. Procedimientos

En el presente apartado se detallard los métodos al momento de recolectar los

datos para la investigacion indicando lo siguiente.

Se tomo en cuenta en un periodo de 30 dias la recoleccion de los registros
referentes a los indicadores de productividad y crecimiento de ventas como pruebas
iniciales de pretest, luego del desarrollo del Datamart, este se puso a prueba
periodo mencionado previamente en donde se obtuvo la recoleccion de datos para
las pruebas post test en donde mediante un analisis estadistico se visualiza el
promedio obtenido para cada uno de los registros tanto de pretest como de post
test en base a los indicadores mencionados previamente para luego proceder con
las pruebas de normalidad y de contrastacion, los datos registrados se visualizaran

en los anexos los cuales son en base al método del retest ubicados en el anexo 2.

3.6. Meétodo de analisis de datos

En cuanto al método de andlisis de datos se tomd en cuenta en que una vez
recolectado los datos fueron representados en base a cada indicador planteado en
la investigacion en forma de pretest y post test, en donde luego se emplearan las
pruebas de normalidad de Shapiro Wilk el cual se aplica cuando la muestra es
menor a 50 en el que, los datos recolectados son ordenados de menor a mayor
valor donde se determinara si los datos en base a cada indicador presentan un
comportamiento normal o no (Flores y Flores, 2021, p. 90), en caso contrario de
gue los datos no presenten normalidad durante las pruebas se procedera a realizar

las pruebas de wilcoxon.

3.7. Aspectos éticos

Respecto a los aspectos éticos, la investigacion actual se esta considerando los
derechos de autor en base al sentido de la responsabilidad durante la recopilacion
de los datos extraidos desde las bases de datos de Scopus, Scielo y repositorios
institucionales para la obtencién de las citas y referencias en la investigacion,
asimismo, se tiene en cuenta la Ley N°29733 sobre proteccion de datos personales

en donde la informacion que se registrara en cada instrumento y que se visualizara



en el proyecto, no se compartiran ni se emplearan para otros propositos que no

figuren en la investigacion.



IV. RESULTADOS

En el presente capitulo se detalla los resultados segun los indicadores del presente
estudio, dichos indicadores son: productividad de las ventas y el aumento de las
mismas. Para la recopilacion de los resultados del incremento de productividad de
las ventas y el incremento del crecimiento de las ventas, los cuales fueron

realizados antes y después del uso del Datamart.
4.1. Prueba de hipétesis especifica 1

Se redacta la informacion estadistica descriptiva, ademas se recolectan los datos
del indicador de productividad de las ventas, el cual se realiz6 a la unidad de analisis
a través de las fichas de observacion con el objetivo de medir el incremento de la

productividad de las ventas por medio del uso del Datamart.

Tabla 8.

Incremento de la productividad de las ventas para la evaluacion de las ventas

Estadistico Error estandar
1 PRE_TEST Media 18,94 0,9210
11 POS TEST Media 22,32 0,7388

La tabla 8 detalla el promedio del pretest y postest, teniendo 18,94 en la prueba de
inicio y 22,32 en la final. EI promedio cada prueba funciona para evaluar el

incremento porcentual de la productividad de las ventas.

Tabla 9.

Prueba de normalidad de incremento de la productividad de las ventas

Prueba Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig.
11_PRE_TEST 0,909 30 0,014
11 POS TEST 0,901 30 0,009

Tal como se muestra en la presente tabla se tomd en cuenta la prueba de
normalidad de Shapiro-Wilk dado que la muestra de la investigacion es menor a 50
en donde se obtuvieron las informaciones de los resultados estadisticos de dicha

normalidad como se menciond en un inicio, se tuvieron al realizar la prueba



respectiva, los cuales son 0,909 y 0,901 en lo que respecta a cada una de las

pruebas tanto de inicio y fin de forma respectiva.

En base a los datos obtenidos y mencionados en un inicio para las pruebas antes
de la implementacion del Datamart se muestran que el dato estadistico de un 0,909
presentando un nivel de significancia que es menor al asignado de 0,05,
otorgandose de manera fuera de lo normal mientras que en las pruebas realizadas
al implementar el Datamart se obtuvieron en la parte estadistica con un valor de
0,901 mostrando un nivel de significancia que resulté ser menor al 0,05 siendo este
el nivel asignado en la investigacion, de manera fuera de lo normal. de manera
fuera de lo normal dando a entender que el presente indicador no muestra un

comportamiento normal bajo ninguno de estos casos.
Hipotesis especifica 1 (HE1)

H1lo: Un Datamart no influye en la productividad de las ventas en una entidad

privada de desarrollo de software.

H11: Un Datamart influye en la productividad de las ventas en una entidad privada

de desarrollo de software.
Prueba de Wilcoxon

En base a los resultados obtenidos durante las pruebas de normalidad, se
determina que al presentar un comportamiento fuera de lo normal se procede a
emplear las pruebas no paramétricas de Wilcoxon con el objetivo de realizar las

comparativas entre los datos que se muestran a continuacion:

Tabla 10.

Rangos con signo de Wilcoxon - Incremento de productividad de las ventas

Rango  Suma de

N promedio rangos
1 POS_TEST - 11_PRE_TEST R. negativos 8a 13,56 108,50
R. positivos  22b 16,20 356,50
Empates Oc
Total 30

a) I1_POS TEST < I1_PRE_TEST

b) I1_POS_TEST >I1_PRE_TEST



c)11_POS_TEST =I1_PRE_TEST

La tabla 10 sefiala que 22 son rangos positivos, su promedio es 16,20 y su suma
es 356,50. Asimismo, 8 son rangos negativos, su promedio es 13,56 y su suma es

108,50, no teniendo empates en la muestra.

Tabla 11.

Estadistico de prueba de Wilcoxon - Incremento de productividad de las ventas

11_POS_TEST - I1_PRE_TEST
z -2,551
Sig. asintotica(bilateral) 0,011

En base a los datos recopilados durante las pruebas de hipétesis para el presente
indicador, se muestra que dentro del test se obtuvo el valor respectivo de Z = -2,551
siendo que este dato forma parte de la zona de rechazo haciendo referencia al nivel
de confianza establecido, por otra parte, se muestra que la significancia obtenida
durante dicha prueba es menor al 0,05, puesto que, al presentar ambos criterios en
ambos campos, se entiende que la hipotesis alterna es aceptada con el nivel de
confianza de 95% explicado en un inicio, por ende, se determina que un Datamart
influye en la productividad de las ventas en una entidad privada de desarrollo de

software.

Para obtener el incremento en porcentaje de la productividad de ventas se analiza
los promedios de cada test, considerando la prueba inicial de una media de 18,94,
y en la final una media de 22,32, la cual sefiala un incremento del 17.85%. Se
adjunta el analisis operacional para obtener dicho porcentaje:

I1: Incremento de la productividad de las ventas
I1 PRE_TEST: Productividad de las ventas pretest

I1_POS_TEST: Productividad de las ventas postest

- [1_POS_TEST — I1_PRE_TEST
N [1_ PRE_TEST

o 22,32 — 18,94
N 18,94




11=17,85%
4.2. Prueba de hipotesis especifica 2

Se redacta la informacion estadistica descriptiva, ademas se recolectan los datos
del indicador de crecimiento de las ventas, el cual se realizé a la unidad de analisis
a través de las fichas de observacion con el objetivo de medir el incremento de la

productividad de las ventas por medio del uso del Datamart.

Tabla 12.

Incremento del crecimiento de las ventas para la evaluacion de las ventas

Estadistico Error estandar
12 PRE_TEST Media 0,0116 0,00328
12 POS TEST Media 0,0348 0,01359

La tabla 12 detalla el promedio del pretest y postest, teniendo 0,0116 en la prueba
de inicio y 0,0348 en la final. EI promedio cada prueba funciona para evaluar el

incremento porcentual de la productividad de las ventas.

Tabla 13.

Prueba de normalidad de incremento del crecimiento de las ventas

Prueba Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig.
12_PRE_TEST 0,441 30 0,000
12 POS_TEST 0,246 30 0,000

Tal como se muestra en la presente tabla se tomé en cuenta la prueba de
normalidad de Shapiro-Wilk dado que la muestra de la investigacion es menor a 50
en donde se obtuvieron las informaciones de los resultados estadisticos de dicha
normalidad como se mencioné en un inicio, se tuvieron al realizar la prueba
respectiva, los cuales son 0,441 y 0,246 en lo que respecta a cada una de las

pruebas tanto de inicio y fin de forma respectiva.

En base a los datos obtenidos y mencionados en un inicio para las pruebas antes
de la implementacion del Datamart se muestran que el dato estadistico de un 0,441

presentando un nivel de significancia que es menor al asignado de 0,05,



otorgandose de manera fuera de lo normal mientras que en las pruebas realizadas
al implementar el Datamart se obtuvieron en la parte estadistica con un valor de
0,246 mostrando un nivel de significancia que resulté ser menor al 0,05 siendo este
el nivel asignado en la investigacion, de manera fuera de lo normal. de manera
fuera de lo normal dando a entender que el presente indicador no muestra un

comportamiento normal bajo ninguno de estos casos.
Hipotesis especifica 2 (HE2)

H20: Un Datamart no influye en crecimiento de las ventas en una entidad privada
de desarrollo de software.

H21: Un Datamart influye en el crecimiento de las ventas en una entidad privada de

desarrollo de software.
Prueba de Wilcoxon

En base a los resultados obtenidos durante las pruebas de normalidad, se
determina que al presentar un comportamiento fuera de lo normal se procede a
emplear las pruebas no paramétricas de Wilcoxon con el objetivo de realizar las

comparativas entre los datos que se muestran a continuacion:

Tabla 14.

Rangos con signo de Wilcoxon - Incremento de crecimiento de las ventas

Rango  Sumade

N promedio rangos
[2_POS_TEST —12_PRE_TEST R. negativos 2 11,75 23,50
R. positivos 28 15,77 441,50
Empates 0
Total 30

a) I2_POS_TEST < 12_PRE_TEST
b) I2_POS_TEST > 12_PRE_TEST
c) 12_POS_TEST =12_PRE_TEST

La tabla 14 sefiala que 28 son rangos positivos, su promedio es 15,77 y su suma
es 441,50. Asimismo, 2 son rangos negativos, su promedio es 11,75 y su suma es

23,50, no teniendo empates en la muestra.



Tabla 15.

Estadistico de prueba de Wilcoxon - Incremento de crecimiento de las ventas

I2_POS_TEST - 12_PRE_TEST
z -4,304
Sig. asintotica(bilateral) 0,000

En base a los datos recopilados durante las pruebas de hipotesis para el presente
indicador, se muestra que dentro del test se obtuvo el valor respectivo de Z = -4,304
siendo que este dato forma parte de la zona de rechazo haciendo referencia al nivel
de confianza establecido, por otra parte, se muestra que la significancia obtenida
durante dicha prueba es menor al 0,05, puesto que, al presentar ambos criterios en
ambos campos, se entiende que la hipoétesis alterna es aceptada con el nivel de
confianza de 95% explicado en un inicio, por ende, se determina que un Datamart
influye en el crecimiento de las ventas en una entidad privada de desarrollo de

software.

Para obtener el incremento en porcentaje del crecimiento de ventas se analiza los
promedios de cada test, considerando la prueba inicial de una media de 0,0116, y
en la final una media de 0,0348, la cual sefiala un incremento del 2%. Se adjunta el

analisis operacional para obtener dicho porcentaje:
I2: Incremento del crecimiento de las ventas
I2_PRE_TEST: Crecimiento de las ventas pretest

I2_POS_TEST: Crecimiento de las ventas postest

_ 12_POS_TEST — I12_PRE_TEST
B 12_PRE_TEST

~0,0348—0,0116
B 0,0116

12 =2%
4.3. Prueba de hipoétesis especifica 3

Se redacta la informacion estadistica descriptiva, ademas se recolectan los datos

del indicador de productividad de las ventas, el cual se realizo a la unidad de analisis



a través de las fichas de observacion con el objetivo de medir el incremento del

nivel de servicio por medio del uso del Datamart.

Tabla 16.

Incremento del nivel de servicio para la evaluacion de las ventas

Estadistico Error estandar
I3 PRE_TEST Media 30,57 2,644745
I3 POS TEST Media 98,148 0,768940

La tabla 16 detalla el promedio del pretest y postest, teniendo 30,57 en la prueba
de inicio y 98,148 en la final. El promedio cada prueba funciona para evaluar el

incremento porcentual del nivel de servicio.

Tabla 17.

Prueba de normalidad de incremento del nivel de servicio

Prueba Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig.
I3 PRE_TEST 0,901 30 0,009
I3 POS TEST 0,452 30 0,000

Tal como se muestra en la presente tabla se tom6 en cuenta la prueba de
normalidad de Shapiro-Wilk dado que la muestra de la investigacién es menor a 50
en donde se obtuvieron las informaciones de los resultados estadisticos de dicha
normalidad como se menciondé en un inicio, se tuvieron al realizar la prueba
respectiva, los cuales son 0,901 y 0,452 en lo que respecta a cada una de las
pruebas tanto de inicio y fin de forma respectiva.

En base a los datos obtenidos y mencionados en un inicio para las pruebas antes
de la implementacion del Datamart se muestran que el dato estadistico de un 0,901
presentando un nivel de significancia que es menor al asignado de 0,05,
otorgandose de manera fuera de lo normal mientras que en las pruebas realizadas
al implementar el Datamart se obtuvieron en la parte estadistica con un valor de
0,452 mostrando un nivel de significancia que resulté ser menor al 0,05 siendo este

el nivel asignado en la investigacion, de manera fuera de lo normal. de manera



fuera de lo normal dando a entender que el presente indicador no muestra un

comportamiento normal bajo ninguno de estos casos.
Hipotesis especifica 3 (HE3)

H3o: Un Datamart no influye en el nivel de servicio en una entidad privada de
desarrollo de software.

H31: Un Datamart influye en el nivel de servicio en una entidad privada de desarrollo

de software.
Prueba de Wilcoxon

En base a los resultados obtenidos durante las pruebas de normalidad, se
determina que al presentar un comportamiento fuera de lo normal se procede a
emplear las pruebas no paramétricas de Wilcoxon con el objetivo de realizar las

comparativas entre los datos que se muestran a continuacion:

Tabla 18.

Rangos con signo de Wilcoxon - Incremento del nivel de servicio

Rango  Suma de

N promedio rangos
I3 POS_TEST —13_PRE_TEST R. negativos 0Oa 0,000000 0,000000
R. positivos  30b 15,50 465,00
Empates Oc
Total 30

a) I3_POS_TEST < I3_PRE_TEST
b) 1I3_POS_TEST >13_PRE_TEST
c) 13_POS_TEST =3_PRE_TEST

La tabla 18 sefiala que los 30 son rangos positivos, su promedio es 15,50 y su suma
es 465,00, por lo que no presenta rangos negativos ni empates en la muestra

seflalada en base a este indicador.

Tabla 19.

Estadistico de prueba de Wilcoxon - Incremento del nivel de servicio

I3_POS_TEST - I3_PRE_TEST




z -4,793
Sig. asintotica(bilateral) 0,000

En base a los datos recopilados durante las pruebas de hipétesis para el presente
indicador, se muestra que dentro del test se obtuvo el valor respectivo de Z = -4,793
siendo que este dato forma parte de la zona de rechazo haciendo referencia al nivel
de confianza establecido, por otra parte, se muestra que la significancia obtenida
durante dicha prueba es menor al 0,05, puesto que, al presentar ambos criterios en
ambos campos, se entiende que la hipodtesis alterna es aceptada con el nivel de
confianza de 95% explicado en un inicio, por ende, se determina que un Datamart

influye en el nivel de servicio en una entidad privada de desarrollo de software.

Para obtener el incremento en porcentaje del nivel de servicio se analiza los
promedios de cada test, considerando la prueba inicial de una media de 30,57, y
en la final una media de 98,148, la cual sefiala un incremento del 221%. Se adjunta
el analisis operacional para obtener dicho porcentaje:

I3: Incremento del nivel de servicio
I3_ PRE_TEST: Nivel de servicio pretest
I3_POS_TEST: Nivel de servicio postest

_ I3_POS_TEST — I3_PRE_TEST
N I3 PRE_TEST

13— 98,148 — 30,57
B 30,57

13 =221%
4.4. Prueba de hipotesis especifica 4

Se redacta la informacion estadistica descriptiva, ademas se recolectan los datos
del indicador de productividad de las ventas, el cual se realiz6 a la unidad de analisis
a través de las fichas de observacion con el objetivo de medir el incremento del

grado de satisfaccion por medio del uso del Datamart.



Tabla 20.

Incremento del grado de satisfaccion para la evaluacion de las ventas

Estadistico Error estandar
4 PRE_TEST Media 0,2550 0,02199
14 POS TEST Media 0,9324 0,01318

La tabla 20 detalla el promedio del pretest y postest, teniendo 0,2550 en la prueba
de inicio y 0,9324 en la final. ElI promedio cada prueba funciona para evaluar el

incremento porcentual del grado de satisfaccion.

Tabla 21.

Prueba de normalidad de incremento del grado de satisfaccion

Prueba Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig.
4 PRE_TEST 0,950 30 0,173
14 POS TEST 0,826 30 0,000

Tal como se muestra en la presente tabla se tom6 en cuenta la prueba de
normalidad de Shapiro-Wilk dado que la muestra de la investigacién es menor a 50
en donde se obtuvieron las informaciones de los resultados estadisticos de dicha
normalidad como se menciondé en un inicio, se tuvieron al realizar la prueba
respectiva, los cuales son 0,950 y 0,826 en lo que respecta a cada una de las
pruebas tanto de inicio y fin de forma respectiva.

En base a los datos obtenidos y mencionados en un inicio para las pruebas antes
de la implementacion del Datamart se muestran que el dato estadistico de un 0,950
presentando un nivel de significancia que es mayor al asignado de 0,05,
otorgandose de manera normal mientras que en las pruebas realizadas al
implementar el Datamart se obtuvieron en la parte estadistica con un valor de 0,826
mostrando un nivel de significancia que resulté ser menor al 0,05 siendo este el
nivel asignado en la investigacion, de manera fuera de lo normal. de manera fuera
de lo normal dando a entender pese a que en una de las pruebas para el presente
indicador muestra un comportamiento normal no cumple con el requisito para que
dicho indicador muestre normalidad por lo que se procede a realizar la prueba de
Wilcoxon.



Hipotesis especifica 4 (HE4)

H4o0: Un Datamart no influye en el grado de satisfaccién en una entidad privada de

desarrollo de software.

H4:: Un Datamart influye en el grado de satisfaccién en una entidad privada de

desarrollo de software.
Prueba de Wilcoxon

En base a los resultados obtenidos durante las pruebas de normalidad, se
determina que al presentar un comportamiento fuera de lo normal se procede a
emplear las pruebas no paramétricas de Wilcoxon con el objetivo de realizar las

comparativas entre los datos que se muestran a continuacion:

Tabla 22.

Rangos con signo de Wilcoxon - Incremento del grado de satisfaccion

Rango  Suma de

N promedio rangos
4 POS_TEST —14_PRE_TEST R. negativos 0Oa 0,000000 0,000000
R. positivos ~ 30b 15,50 465,00
Empates Oc
Total 30

a) 14_POS_TEST < 14 PRE_TEST
b) 14_POS_TEST > 14 PRE_TEST
c) 14_POS _TEST =4 _PRE_TEST

La tabla 22 sefiala que los 30 son rangos positivos, su promedio es 15,50 y su suma
es 465,00, por lo que no presenta rangos negativos ni empates en la muestra

sefalada en base a este indicador.

Tabla 23.
Estadistico de prueba de Wilcoxon - Incremento del grado de satisfaccion

14 POS TEST - 14_PRE_TEST
z -4,782
Sig. asintética(bilateral) 0,000




En base a los datos recopilados durante las pruebas de hipotesis para el presente
indicador, se muestra que dentro del test se obtuvo el valor respectivo de Z = -4,782
siendo que este dato forma parte de la zona de rechazo haciendo referencia al nivel
de confianza establecido, por otra parte, se muestra que la significancia obtenida
durante dicha prueba es menor al 0,05, puesto que, al presentar ambos criterios en
ambos campos, se entiende que la hipdtesis alterna es aceptada con el nivel de
confianza de 95% explicado en un inicio, por ende, se determina que un Datamart

influye en el grado de satisfaccidén en una entidad privada de desarrollo de software.

Para obtener el incremento en porcentaje del grado de satisfaccion se analiza los
promedios de cada test, considerando la prueba inicial de una media de 0,2550, y
en la final una media de 0,9324, la cual sefiala un incremento del 266%. Se adjunta

el andlisis operacional para obtener dicho porcentaje:
14: Incremento del grado de satisfaccién
4 PRE_TEST: Grado de satisfaccion pretest

4 POS_TEST: Grado de satisfaccion postest

4 [4_POS_TEST — 14 PRE_TEST
N [4 PRE_TEST

_0,9324 - 0,2550
B 0,2550

14 = 266%



V. DISCUSION

En base a los resultados obtenidos en la investigacion, se obtuvo un incremento en
el porcentaje de la productividad de ventas se analizé los promedios de cada test,
considerando la prueba inicial de una media de 18,94, y en la final una media de
22,32, dando a conocer que el presente obtuvo un incremento del 17.85% v,
mediante las pruebas de hipétesis fue que se logré aceptar la hipoétesis de que un
Datamart influye en la productividad de las ventas en una entidad privada de
desarrollo de software, estos hechos guardan resultados tomando en cuenta la
investigacion de Lazo (2019), quien dentro de los datos que obtuvo durante su
estudio y desarrollo de su Datamart, mostr6 que el indicador denominado
productividad de ventas obtuvo como datos iniciales un 42,31% mientras que, al
momento de aplicar la solucion en dicha investigacion, obtuvo una mejora del
51.33% siendo un incremento cercano al 10%. También guarda relacién con con la
investigacion de Salvador (2019) en donde sus resultados determinan que la
adopcion de la aplicacion mévil hibrida ha potenciado significativamente el
rendimiento proyectado en las métricas de ventas durante la evaluacion de ventas
llevada a cabo por la empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURCING BIO
SAC. Antes de la implementacion de la aplicacion movil hibrida, la evaluacién
arrojaba un rendimiento del 59,77%. Posteriormente, tras su implementacién, se
registr6 un notorio aumento, elevando el resultado al 76,57%. Este incremento
representa un valor adicional del 16,80%. Este progreso se manifiesta con claridad
en el aumento de las transacciones y en la eficaz supervision de las interacciones,
generando asi una mayor satisfaccion entre los clientes al contar con una validacion

tangible del servicio prestado.

Por otra parte, al momento de la obtencion de los resultados para el segundo
indicador, se mostré que hubo un incremento en el porcentaje del crecimiento de
ventas se analizo los promedios de cada test, considerando la prueba inicial de una
media de 0,0116, y en la final una media de 0,0348, dando a entender que hubo
una diferencia entre ambas pruebas sefialando un incremento del 2%, por lo que,
por medio de las pruebas de hipotesis para este indicador se pudo determinar que
un Datamart influye en el crecimiento de las ventas en una empresa privada de

desarrollo de software. Esto guarda relacién con la investigacion de Afianga (2022),



en donde los resultados de la informacion, después de la implementacién, se pudo
observar que en la tasa de crecimiento de ventas se obtuvo un cambio del 0.01%
al 0.16%, por el lado del margen bruto, se obtuvo un cambio del 198.11 soles a
431.19 soles, y por ultimo en ventas se obtuvo un cambio de 0.55% a 1.07%,
concluyendo con la afirmacién del objetivo general. También guarda relacion con la
investigacion de Lazo (2019), en donde por medio de los resultados se dedujo que
al examinar las cifras de ventas, se registr6 un aumento del 0,3055% durante la
fase de Pre-test, el cual se amplié a un 0,6045% en la etapa de Pos-test después
de la implementacion del Datamart. En consecuencia, los resultados obtenidos
sefialan un incremento neto del 0,299% en el crecimiento de las ventas al evaluar
el rendimiento comercial en la empresa El Poseidon S.A.C. También guarda
relacion con con la investigacion de Salvador (2019) en donde sus resultados
determinan que la adopcién de la aplicacion movil hibrida ha potenciado
significativamente el rendimiento proyectado en las métricas de ventas durante la
evaluacion de ventas llevada a cabo por la empresa BUSINESS INTELLIGENCE
OUTSOURCING BIO SAC. Antes de la implementacion de la aplicacion movil
hibrida, la evaluacion arrojaba un rendimiento del 59,77%. Posteriormente, tras su
implementacion, se registrd un notorio aumento, elevando el resultado al 76,57%.
Este incremento representa un valor adicional del 16,80%. Este progreso se
manifiesta con claridad en el aumento de las transacciones y en la eficaz
supervision de las interacciones, generando asi una mayor satisfaccion entre los
clientes al contar con una validacion tangible del servicio prestado. Tambien guarda
relacion con la investigacion de Quintanilla (2021) en donde gracias a los resultados
se constaté con precisién que, en el proceso de fomentar el crecimiento de las
ventas, se logré un notable incremento del 12,7%. Este ascenso significativo se vio
reflejado de manera concreta en el margen bruto, que también experiment6 un
aumento del 11,4%, en comparacion con las cifras obtenidas con anterioridad a la
implementacion de la solucion propuesta. Este destacado desempefio financiero
revela claramente la efectividad y la contribucion positiva de la mencionada soluciéon

en la mejora sustancial de los indicadores clave de rendimiento.

Asimismo, durante los resultados obtenidos en base al incremento en porcentaje
del nivel de servicio se analizé los promedios de cada test, considerando la prueba

inicial de una media de 30,57, y en la final una media de 98,148, en el que, al



momento de realizar la comparacion entre estos promedios fue que se determind
un incremento del 221%, ademas, mediante las pruebas de hipétesis establecidas
previamente fue que se logro validar la hipétesis alterna de que un Datamart influye
en el nivel de servicio en una empresa privada de desarrollo de software, esto se
relaciona con la investigacion de Peralta (2021) en donde los resultados de la
implementacion, se pudo concluir que respecto al nivel de servicio se obtuvo una
mejora de 77.80% al 100% y en relacion al tiempo para la generacion de reportes
se obtuvo un resultado de 77.50 minutos a 7 minutos, afirmando el cumplimiento
del objetivo general. También guarda relacion con Flores (2018) en donde La
implementacion fue exitosa ya que demostré mejoras tanto en el nivel de servicio
como en la eficacia de la evaluacion de las ventas, teniendo en cuenta que la
investigacion tiene como aporte para el presente trabajo sobre la metodologia
Hefesto en base a la estructura y las fases. También guarda relacion con la
investigacion de Revilla (2020) en donde sus resultados se pudieron determinar que
la implementacion del Datamart influyo de forma positiva a su indicador de
satisfaccion al cliente con un incremento del 15 al 19.6667, para el indicador de
costo operativo se determin6 una reducciéon de 1.2515 al 0.9892, concluyendo con

el cumplimiento del objetivo general.

En lo que respecta a los resultados obtenidos para el incremento en porcentaje del
grado de satisfaccion se analiz6 los promedios de cada test, considerando la
prueba inicial de una media de 0,2550, y en la final una media de 0,9324, la cual se
da a entender que, al hacer esta comparacion entre ambas pruebas se pudo
determinar que hubo un incremento del 266%, también por medio de las pruebas
de hipotesis trabajadas previamente en los resultados, fue que se logré aceptar la
hipétesis alterna que consiste en que un Datamart influye en el grado de
satisfaccion en una empresa de desarrollo de software, esto guarda relaciéon con
Revilla (2020) en donde sus resultados se pudo determinar que la implementacion
del Datamart influyo de forma positiva a su indicador de satisfaccién al cliente con
un incremento del 15 al 19.6667, para el indicador de costo operativo se determind
una reduccion de 1.2515 al 0.9892, concluyendo con el cumplimiento del objetivo
general. Tambien guarda relacién con Flores (2018) en donde La implementacion
fue exitosa ya que demostré mejoras tanto en el nivel de servicio como en la eficacia

de la evaluacién de las ventas, teniendo en cuenta que la investigacion tiene como



aporte para el presente trabajo sobre la metodologia Hefesto en base a la estructura
y las fases. También guarda relacion con con la investigacion de Salvador (2019)
en donde sus resultados determinan que la adopcion de la aplicacién movil hibrida
ha potenciado significativamente el rendimiento proyectado en las métricas de
ventas durante la evaluacion de ventas llevada a cabo por la empresa BUSINESS
INTELLIGENCE OUTSOURCING BIO SAC. Antes de la implementacion de la
aplicacion moévil hibrida, la evaluacion arrojaba un rendimiento del 59,77%.
Posteriormente, tras su implementacion, se registré un notorio aumento, elevando
el resultado al 76,57%. Este incremento representa un valor adicional del 16,80%.
Este progreso se manifiesta con claridad en el aumento de las transacciones y en
la eficaz supervisiéon de las interacciones, generando asi una mayor satisfaccion

entre los clientes al contar con una validacion tangible del servicio prestado.



VI. CONCLUSIONES

Se lleg6 a la conclusion de que hubo un incremento en la productividad de las
ventas respecto a la implementacion del Datamart en el que, al momento de aplicar
la prueba de hipotesis respectiva se obtuvo un valor de Z = -2,551 siendo que este
dato forma parte de la zona de rechazo haciendo referencia al nivel de confianza
establecido con una significancia obtenida durante dicha prueba menor al 0,05
presentando una mejora del 17.85%.

Ademas, se concluye que hubo un incremento en el crecimiento de las ventas en
base a la implementacion del Datamart en donde al momento de aplicar la prueba
de hipotesis respectiva para este indicador se obtuvo un valor de Z= -4,304 siendo
gue este dato forma parte de la zona de rechazo haciendo referencia al nivel de
confianza establecido, por otra parte, se muestra que la significancia obtenida
durante dicha prueba es menor al 0,05 presentando un incremento del 2%.

Por otra parte, se pudo determinar que hubo un aumento en el nivel de servicio al
momento de implementar el Datamart el cual, al momento de aplicar la prueba de
hip6tesis para dicho indicador, se obtuvo un valor Z = -4,793 siendo que este dato
forma parte de la zona de rechazo haciendo referencia al nivel de confianza
establecido, por otra parte, se muestra que la significancia obtenida durante dicha

prueba es menor al 0,05 presentando un incremento del 221%.

Por ultimo, se logré un incremento en el grado de satisfaccion al momento de
implementar el Datamart en el que, al momento de aplicar la prueba de hipétesis
respectiva de dicho indicador, se obtuvo un valor Z = -4,782 siendo que este dato
forma parte de la zona de rechazo haciendo referencia al nivel de confianza
establecido, por otra parte, se muestra que la significancia obtenida durante dicha

prueba es menor al 0,05 presentando un incremento del 266%.



VI. RECOMENDACIONES

Es recomendable hacer un seguimiento del proyecto del Datamart en base a su
desempeiio dentro de la empresa puesto que, en caso que se desee realizar unos
cambios y si se desea afadir mas informacion sobre el estado de las ventas en
dicha empresa, se logre hacer estos ajustes en base a las necesidades de los

interesados.

Se recomienda establecer algunos criterios en base al crecimiento de las ventas a
partir de los productos que se venden clasificando los productos entre los més
vendidos con los que menos se venden con la finalidad de que, se pueda tener una
vision mas eficaz si se logra obtener un indice de crecimiento de las ventas

realizadas en la empresa de forma considerable.

Es preferible promover capacitaciones para el manejo del Datamart dado que es
posible que no muchos de los que van a manejar este producto no sepan de su uso
y funcion, asi como mantener el flujo de proceso de la empresa sin interrupcion
alguna por inconvenientes que puedan surgir en el uso y desempefio de la presente

inteligencia de negocios por parte de los reportes de ventas.

Por dltimo, es recomendable brindar una encuesta de satisfaccién a los clientes
luego de realizar una compra de un producto de la empresa puesto que, se logra
tener un entendimiento en base a cémo considera los productos y servicio que

dicha empresa brinda y si es necesario proceder a algun reclamo respecto a ello.
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ANEXOS

ANEXO N°1. Matriz de consistencia
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desarrollo de software
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ANEXO N°2a. Ficha de observacion de productividad de las ventas — Pretest

Guia de Obzervacion
Investigadores ‘-.-'il.]lall]?biiﬁ’&pﬂ?ﬂﬁiﬁrﬁﬁ?tﬂ E?a.u Tipo de prueba Pretest
Entidad Investizada Empresa privada
Descripeidn Determinar ] indice de productividad de las ventas
Fecha de Inicio Fecha Fin
Variable Formula
Evaluacion de las ventas
. L. (Monto total de las ventas / Ventas por horas de trzbajo diarias)
Dimension MTVD
Analiziz de ventas S " VHTD
PV: Productividad de las ventas
Indicador Medida MTVD: Ventas realizadzs al dia
Productividad de las ventas Umidad VHTD: Ventas realizadas por Horas de trabajo realizadas
tem | Fecha | Ventas realizadas aldia | 00t delas | Horas detrabgjo | Profuctidad

1 24 Abr23 11 2736,00 3 31,32
2 253 Abr23 12 276300 3 28,83
3 26 Abr23 13 2803,00 3 26,97
4 27 Abr 23 o 2823.00 3 321
3 28 Abr23 T 2833,00 3 30,63
] 20 Abr 23 15 2852,00 3 237
7 1.0ay 23 12 2867.00 g 20,86
3 2 May 23 13 287300 3 27,63
] 3 May.23 11 2010,00 3 33,00
10 4 May 23 3 2033,00 3 43,86
11 3 May.23 10 2031,00 3 36,89
12 6. day 23 ] 2063.00 3 4122
13 8 May 23 ] 3015,00 3 41,88
14 0 May.23 12 3026,00 3 31,52
13 10 May 23 13 3033,00 3 20 40
16 11 May. 23 11 30935,00 3 35,17
17 12 May 23 7 3103,00 3 35,45
13 13 May. 23 g 133,00 3 48,95
19 15 May 23 7 3196,00 3 .07
20 16 May 23 12 3203,00 3 33,39
21 17 May 23 11 3256,00 3 37,00
22 18 May 23 13 323200 3 27135
23 18 hay 23 13 3512,00 3 31,85
24 20 May 23 ] 333100 3 46,26
23 22 May 23 9 334800 3 46,50
26 23 May 23 11 3563,00 3 38,24
27 24 May 23 10 3392.00 3 42 40
28 25 May 23 12 3403,00 3 3547
28 26 May 23 13 35312.00 3 EX
k1] 27 May 23 10 3321,00 3 4401

MEDIA 37,70




ANEXO N°2b. Ficha de observaciéon de productividad de las ventas — Retest

Guia de Observacion
imvestigadores |\ yeiores vurenau Cates A [ ipo de prueb
Entidad Investigada Empresa privada
Descripcion Cetzrminar el indice de productividad de |as ventas
Fecha de Inicio Fecha Fin |
Variable Farmula
Evaluaridn de las ventas {Maonto total de las wventas /Ventas por horas de trabajo diarias)
!Il.imensi-.'".an — MTVD
An3lisis de wentas ' VHTD
Indicador Madida PV: Productividad de las ventas ) )
Sl TR e e
A Fecha Wenias realizadas al | Monoo tomal de Horas de rabajo Productvidad
dia [as ventas realizadas en las venias
1 1-Jun-23 13 315.00 8 2.4
2 2-Jun-23 11 239.00 3 4,08
3 3-Jun-23 12 G42.00 3 7.0
4 5-Jun-23 10 245.00 8 b. 56
] §-Jun-23 i £40.00 8 38.32
] 7-Jun-23 14 423.00 3 i2.75
7 &-Jun-23 11 577.00 3 i7.82
E 8-Jun-23 13 42400 8 13.60
g 10-Jun-23 12 329.00 3 13.84
10 12-Jun-23 a 38500 3 B8
i1 13-Jun-23 10 ga57v.00 8 207
12 14-Jun-23 10 273.00 3 158
12 15-Jun-23 ] 435.00 3 22.42
14 18-Jun-23 11 207.00 8 13.72
il 17-Jun-23 14 861.00 3 5.62
16 B-Jun-23 12 TE0.00 3 18.60
20-Jun-23 ] 209.00 8 B.7E
21-Jun-23 7 857.00 3 33.16
18 22-Jun-23 7 T249.00 3 30.88
20 23-Jun-23 11 TEY.00 8 20.31
21 24-Jun-23 10 88a.00 3 24 85
22 28-Jun-23 14 T89.00 3 1587
23 27-Jun-23 14 T03.00 8 16.2
24 28-Jun-23 10 410.00 3 7.82
25 28-Jun-23 ] 254.00 3 850
25 A0-Jun-23 11 BE1.00 3 22.5
i 1-Jul-23 10 59400 3 18.82
28 3-Juk-23 13 §00.00 3 538
28 4-Jul-23 12 504.00 3 528
30 S-Julk-23 11 T43.00 3 B84
MEDHA 1815




ANEXO N°2c. Ficha de observacion de productividad de las ventas — Post test

Guia de Observacion
Investizadores ,Ir_,i"[&T;iﬁ,ﬁpﬁ?&ﬁgﬂaﬂ;"ézi Enm Tipo de prueba Post test
Entidad Investigada Empraza privada
Descripeion Determinar el indice de productividad de las ventas
Fecha de Inicio Fecha Fin
Variahle Formula
Evaluacion de las ventas
Dimension {Monto total de las ventas / Ventas por horas de
P i trabajo diarias)
Analisis de ventas PV': Productividad de las ventas
Indicador Medida MTVD: Monto total de ventas realizadas al dia
— - VHTD: Horas de trzbajo realizadas
Productividad de las ventas Unidad
item | Fecha | oS reANtdAs | vforgy botal del dia | Horas de trabajo realizadas | FrOducividad
1 1.Ag0123 13 7163,00 B 59,71
2 2.Ag0.23 14 71313,00 8 58,70
3 3.Ag0 23 13 T733,00 ] 64,44
4 4 Ag023 16 792500 g 61,91
3 3490123 13 212300 g 67,69
] 7.Ag023 14 2336,00 g 65,13
7 8.Ag023 14 2316,00 8 66,53
3 0.Az0.23 16 2768,00 ] 68,50
] 10.Ag0.23 17 202600 g 65,63
10 11.Ag0.23 14 0136,00 g 71,38
11 12 Ag0.23 18 0346.00 g 64,90
12 14 Agp 23 14 931200 8 74,31
13 15.Ag0.23 19 072600 B 63,99
14 16.Ag0.23 19 G026.00 B 65,30
13 17 Ag0.23 17 10125,00 g T4 A5
16 18.Ag0 23 20 10363,00 8 64,78
17 19 Ago 23 20 10363,00 8 66,03
18 21 Ago 23 21 1078200 g 64,18
19 23 Ago. 23 21 10965,00 g 6527
20 23 Ago.l3 20 1110200 g 69,39
21 24 Agp 13 21 1136200 g 67,63
22 23.Ag0.23 21 11523,00 ] 68,59
23 26.Ag0123 22 1172600 g 66,63
24 28.Ag0 23 19 1193000 g 78,49
25 20 Azo.23 23 1216000 B 66,09
26 30.Ag0.23 19 12363,00 8 81,35
27 31.Ag0.23 21 12303,00 ] 7442
28 1.5et.23 25 1275800 g 63,79
28 2.5et 23 24 12936,00 g 67,38
1] 4. 5et.23 135 1312500 g 65,63
MEDIA a7.41




ANEXO N°2d. Ficha de observacion de crecimiento de las ventas — Pretest

Guia de Observacion
Investigadores v;ﬁﬁZLD;D;.EPEEETMEHEE:{SQ&;?E Tipo de prueba Pretest
Entidad Investigada Empresa privada
Descripeidn Determinar el indice da crecimiento de las ventas
Fecha de Inicio Fecha Fin |
Variable Farmula Promedio Total Pre y Post
Evaluacion de las ventas N .
{Reportes atendides / Beportes solicitados) * 100
Dimenszion VR
cv:((ﬁ)q)awn
Andlisis de ventas CV: Crecimiento de las ventas
Indicador Medida VER: Valor reciente
Crecimiento de las ventas Porcentaje VA: Valor antiguo
Item Fecha Monto total de ventas | Monto total de ventas antizuas Cmdghs
1 24 Abr 23 2756,00 2503,00 10.11%
2 25 Abr23 2768,00 2754,00 0.44%
3 26 Abr 23 2803,00 27468,00 134%
4 37 Abr 23 2823.00 2805,00 0.64%
3 28 Abr 23 2833,00 282300 0.43%
6 20 Abr 23 2852,00 283500 0.60%%
7 1 lav. 23 2867,00 2852,00 0.33%
£ 2 lay 23 273,00 28467.00 021%
9 ey 23 2910,00 2573,00 128%
10 4 Mav.23 2035,00 2910,00 0.86%
11 3 Mav.23 2851,00 2935,00 0.55%
12 6Ly 23 2068,00 205100 0.58%
13 3 May.23 3015,00 2058,00 1.58%
14 oLy 23 3026,00 301500 0.36%
13 10 Mav.23 3058,00 3024,00 1.06%
14 11 May 23 3095,00 305800 121%
7 12 Mav.23 3105,00 3095,00 0.32%
18 13 May 23 3133,00 3105,00 0.90%
19 15 Mavy.23 3196,00 313300 2.01%
20 16 day 23 3205,00 3194,00 0.28%
2 17 Mav.23 3256,00 320500 1.59%
22 18 hday 23 328200 3254,00 0.80%%
23 18 Mday 23 3312,00 328200 0.91%
24 20 May 23 3531,00 331200 0.57%
25 22 Mav 23 334800 333100 0.51%
26 23 Mav.23 3363,00 334800 0.51%
7 24 May 23 3392,00 3345,00 0.80%%
28 25 Mav.23 3405,00 3302,00 0.38%
29 26 May 23 3512,00 3405,00 3.14%
3 27 Mav.23 3321,00 351200 0.26%
MEDIA 1%




ANEXO N°2e. Ficha de observacion de crecimiento de las ventas — Retest

Guia de Observacian
Investigadores m;r:':éﬂi%:;:ﬁiﬁﬂf_ilﬁ'%’zﬂ;:ﬂan Tipo de prueba Retfest
Entidad Investigada Ermpresa privada
Descripoion Determinar 2l indice de crecimiznto de las ventas
Fecha de Inicio Fecha Fin |
WVariable Formula Promedio Total Pre y Post
Evaluacicn de las ventas (Reportes atendidos | Reportes solicitados) * 100
Dimensidn v = | [%} - 1':: 100
Analisis d= ventas
Indicador Medida ﬁziﬁﬁgﬂiﬂﬁf as ventas
Crecimients de las ventas Porcentaje WA alor antiguo
item Fecha M onzo roral de ventas HunBuﬂgiwd:smm Tg;de
1-Jun-23 1315.00 1443.00 -0.088
2 2-Jun-23 1239.00 1315.00 -0.058
3 3-Jun-23 1642.00 1238.00 0.325
4 5-Jun-23 1245.00 1642.00 -0.242
5 §-Jun-23 1840.00 1245.00 0.47
i 7-Jun-23 1428.00 1840.00 -0.224
T g-Jun-23 1577.00 1428.00 0.104
3 8-Jun-23 1424 .00 1577.00 -0.08T
g 10-Jun-23 1329.00 1424.00 -0.0G7
10 12-Jun-23 1395.00 1328.00 0.050
1 13-Jun-23 1657.00 1395.00 0.183
12 14-Jun-23 1273.00 1857.00 -0.232
13 15-Jun-23 1435.00 1273.00 0127
14 18-Jun-23 1207.00 1435.00 -0.158
15 17-Jun-23 1881.00 1207.00 0.542
1d 18-Jun-23 1788.00 1861.00 -0.040
17 20-Jun-23 1284.00 1788.00 -0.281
13 21-Jun-23 1857.00 1288.00 0.447
14 22-Jun-23 1729.00 1857.00 -0.088
20 23-Jun-23 1787.00 723.00 0.034
21 24-Jun-23 188800 1787.00 0112
22 253-Jun-23 1789.00 1088.00 -0.100
23 27-Jun-23 1703.00 1788.00 -0.048
4 28-Jun-23 1410.00 1703.00 -0T2
25 28-Jun-23 1254.00 1410.00 0111
2a 30-Jun-23 1881.00 1254.00 0.580
27 1-Jul-23 1594.00 1981.00 -0.185
28 I-Jul-23 1600.00 1594.00 0.004
249 4-Jul-23 1504.00 1800.00 -0.023
an B-dul-23 1748.00 1584.00 0.11a
MED 1A 2%




ANEXO N°2f. Ficha de observacion de crecimiento de las ventas — Post test

Guia de Observacion
Investigadores Vhﬂiﬁ}?ﬁ,ﬁpﬁ?ﬁi& lslss'tgl::&lm Tipo de prueba Post test
En ﬁf] ad Empreza privada
Investizada
Descripcion Dieterminar el indice de crecimiento de las ventas
Fecha de Inicio Fecha Fin |
Variable Formula Promedio Total Pre vy Post
Evaluacion de las ventas
Dimension {Feportes atendides / Beportes solicitados) = 100
Anilisis de ventas CV: Crec:i.n:deptc: de las ventas
VER: Valor reciente
Indicador Medida VA: Valor antieuo
Crecimiento de las ventas Porcentaje h
Ttem Fecha Monto total de ventas | Monto total de ventas antiguas = mr::dslas
1 1.Ap023 716500 5021,00 42 70%
2 2Ago23 7513,00 7165,00 4 88%
3 3.Apn2l 773300 751300 2,95%
4 4 App23 792300 773500 2.46%
5 JApo2l 812300 792300 2,50%
& T Apo23 8336,00 £123.00 2.62%
7 8 Ap023 851600 833600 2,16%
8 0 Ago23 876800 £8516,00 2.948%
49 10 Ap0 23 892600 876800 1,80%
10 11 App 23 9136,00 £926,00 2.35%
11 12 Apo 23 934600 136,00 2.30%
12 14 App.23 512,00 344,00 1.78%
13 15 Apo0 23 726,00 2512.00 2.25%
14 16 Ap0 23 926,00 Q726,00 2,06%
15 17 Apgo.23 1012300 Q924,00 2,00%
14 18 Apo 23 1036500 1012500 2.37%
17 19 Ago.23 1036300 10365,00 1,93%
18 21 Ap023 1078200 1056500 2,05%
149 22 Apo23 10965,00 1078200 1,70%
20 23 Ap0 23 1110200 1096500 1,25%
21 24 Ago23 1136200 1110200 2.34%
22 23 Apo23 1152300 1136200 1,42%
23 26 Ap0.23 1172600 1152300 1,76%
24 28 Ap023 1193000 1172600 1,74%
25 20 Apo.23 1216000 11930,00 1.93%
26 30 Ap0 23 1236500 1216000 1,69%
27 31.Ag023 12303,00 12365,00 1.12%
28 1.5et.23 1275800 12503 00 2,04%,
29 2 Bet23 1293600 1275800 1,40%
30 4 Fet23 1312300 12934,00 1.48%
MEDIA 3%




ANEXO N°2g. Ficha de observacion de nivel de servicio — Pretest

Guia de Observacion
Imvestizadores R}Eﬂlﬂ:‘-::.utf:u:};ﬂ:i“{;ﬁ:l ']-il'ﬂl’-n Tipo de prueba Pratpst
Entidad Investizada Empresa privada de dezarmollo de softwars
Descripidn Dietereairar &l iedice de nivel de semvicio por medio de reportes atendides durants el dia
Fecha de Inicip FE':EI'E Fin
'L'fuinh]e Formula
Evahmzcion de las venias (F.eportes atendidos’ Feportes solicitadoes) * 100
Dimenzicn RAY
Servicio N3 =g/ 100
Indicador N5: Productividad de las ventas
Hivel de zervicio Paorcentaje E’;f FF:;:E:: j:ﬁ:;:
item Fecha Reporer solicitadox Reporres mendidos Nivel de servicio
1 24-Abr-23 7 3 43
2 25-Abr-23 7 3 30
3 208-Abr-23 d 3 13
4 Z7-Abr-23 7 3 43
28-Abr-23 B 1 13
§ 20-Abr-23 B 1 13
7 1-May-23 B 1 15
] 2-May-23 7 3 43
3 3-May-23 7 1 14
10 4-May-23 d 4 44
11 B-May-23 B 3 15
12 G-May-23 B 1 13
13 B-May-23 7 3 )
14 B-May-23 7 3 43
15 10-May-23 B 1 13
16 11-May-23 7 3 30
7 12-May-23 B 1 13
L8 13-May-23 7 4 57
14 15-May-23 B 3 i
il 16-May-23 B 1 13
11 17-May-23 a 3 44
n 18-May-23 7 3 )
13 18-May-23 7 3 )
14 20-May-23 7 3 30
15 22-May-23 a 3 1
16 23-May-23 7 4 57
n 24 May-23 7 4 b
18 25-May-23 7 3 30
1z 26-May-23 a 3 1
30 27-May-23 7 1 14
MEDIA 30




ANEXO N°2h. Ficha de observacion de nivel de servicio — Retest

Gaia de Obzervacion

Villalobos Yopanquai Carles Sdriam

Tavestigadores Nillalobo: Yopangui hamesl

Tipo de prosha Fetest

Entidsd Investizada Empresa privada de desarrolla de softwars

Descripion Deterpirar €l mdice de nivel de zervicio por medio da reportes atendides durarte el dia
Fecha de Inicio Fecha Fin |
Variabla Farmuls
Evahiacion de .-_!'5""5“'-“5 (Fepartes atendidos’ Feportes selicitades) * 100
Dimenszicn - RAY
Amalisiz de ventas N =lgs) 100

- MS5: Produoctividad de las vestas
Iudicador RA: Feportes atendidos
Mivel de zervicio Porcentaje BS: Reportes solicitades

item Fechs Reporter solicitador Reportey atendidos Novel de servicio

! 11062023 7 4 57

ol

'] - 1] ] '|;
2 2062023 i 2 23
: 3062003 2 28
4 = mE AT T 1 41

SO 23

5 £06023 7 1 14

el

'5 -l:lf':a-" -] ] ].E

aad
! 2062023 : 2 23
i 0/062023 ! ! 12
g 10/062023 ! ! 14
1 12067023 ! 4 7
1 13/06:2023 i 2 23
12 14/062023 ¢ ! 11
13 15062023 ! 2 2@
14 16/06:2023 ! E 43
13 17/06:2023 ! ! 12
14 10/062023 ! 2 2

17 AT T 1 14

20062023

LE 10672023 g 4 50

el
19 SN 7 : r
2062023
an -

i :_3 E"‘ Skl ] 1'1'

e

11 - S 7 1 e
- 24062023 - -
T3 9 ¥ 5
= 16/06:2023 s - =
3 T g 2 22

27062023

4 /062023 9 2 22
& 20/06/2003 9 : 22
16 30062023 ! * o
I 10772023 ! 3 ’1
18 3/07/2023 ! 4 37
g 41072023 ? ! -

MEDIA 30




ANEXO N°2i. Ficha de observacion de nivel de servicio — Post test

Gula de Observacion
Investizadores I:UE:':E;D\L":;!:}EE;E& Tipa de prueba Post fest
Enfidad Investizada Empresa privada de dezamollo de zoftware
Descripcion Determinar 2] indice de nivel de sarvicio por medio de reporte: atendidas durants el diz
Fecha de Imicio Fecha Fin
Variahls Formula
Evaluacian de las venfas
Dimensicn (F.eportes atendidos Repcﬂ:iifﬂ::uuﬂea; * 100
Analials de ventas N&: Productividad :I.;dl.u__ilelg't;al -
Indicador FA: Feportes atendidos
Wil de zervicio Parcentaje RS: Reportes sclicitades
item Fecha Reporter solicitados Reporter arendidos Nivel de servicio
1 1-Jun-23 8 B 100
2 2-Jun-23 9 i 2B.BEERZERD
3 3-Jun-23 8 B 100
4 5-Jun-23 7 7 100
5 G-Jun-23 8 B 100
] T-Jun-23 7 7 100
7 B-Jun-23 g B 100
3 g-Jun-23 7 7 100
a 10-Jun-23 9 B 2E.BEERZEED
10 12-Jun-23 9 3 100
11 13-Jun-23 8 B 100
12 14-Jun-23 g B 100
13 15-Jun-23 8 B 100
14 16-Jun-23 7 7 100
15 17-Jun-23 9 2 100
16 18-Jun-23 7 7 100
17 20-Jun-23 9 2 100
18 21-Jun-23 9 B BE.BEERZERD
12 22-Jun-23 9 B BE.BEERZERD
il 23-Jun-23 9 2 100
11 24-Jun-23 7 7 100
n 26-Jun-23 8 B 100
13 27-Jun-23 H i 100
14 28-Jun-23 7 7 100
15 28-Jun-23 7 7 100
16 30-Jun-23 7 7 100
n 1-Jul-23 9 3 100
1B 3-Jul-23 8 B 100
1z 4-Jul-23 8 B 100
kL 5-Jul-23 9 B BE.BEERZERD
MEDIA o8




ANEXO N°2j. Ficha de observacion de grado de satisfaccion — Pretest

Guia de Observacion
Villalobos Yupangui Carlos Adrian.
Investigadores Villalobkos Yupangui Manuel Tipo de prueba Pretest.
Sebastian
Entidad Investigada Empresa privada de desamollo de software
Descripcion Determinar el indice del grado de satisfaccion d&}cli&ntes por medio de la atencion dada
durante el dia
Fecha de Inicio Fecha Fin
Variable Farmula
Evaluacion de las ventas (Clientes que compraron durante el dia laboral - Cantidad de
Dimension clientes que realizaron reclamos durante el dia laboral) / Ventas
Satisfaccian por horas de trabajo diarias) .
Indicador Medida G35 T
G 5: Grado de satisfaccion )
. _ CCP: CIiE_:ntes gue compraron dur_anle el dia laboral .
Grado de Satisfaccion Unidad CR: Canfidad de clientes que realizaron reclamos durante el dia
laboral
CT: Cantidad total de clientes durante el dia laboral
5 Grado de
tem Fecha CCP CR cT satistaccio
1 24 Mis 23 11 5 16 37,50%
2 23.Mis.23 12 5 17 41,18%
3 26.Mis 23 13 5 18 44 44%
4 27 Mis.23 9 5 14 28,57%
5 28.Mis 23 7 5 12 16,67%
[ 28 Mis 23 15 3 23 30,43%
T 1.May 23 12 5 17 41,18%
3 2 May 23 13 7 20 30,00%
9 3.May 23 11 & 17 29 41%
10 4 May 23 8 7 15 6,67%
11 5May 23 10 i3 16 25,00%
12 6. May 23 9 & 15 20,00%
13 & May 23 9 7 16 12,50%
14 9. May 23 12 7 19 26,32%
15 10.May 23 13 3 2 23.81%
16 11.May 23 11 & 17 29 41%
17 12 May 23 7 2 15 -6,67%
15 13.May 23 8 7 15 6,67%
19 15 May 23 7 B 13 7,69%
20 16.May 23 12 7 19 26,32%
21 17 May 23 11 i} 17 29 41%
22 18 May 23 15 7 22 36,36%
23 19 May 23 13 & 15 36,84%
24 20 May 23 9 7 16 12,50%
25 22 May 23 9 & 15 20,00%
26 23 May 23 11 B 17 29 41%
27 24 May 23 10 & 16 25,00%
28 25 May 23 12 5 17 41,18%
29 26 May 23 13 3 2 23.81%
30 27 May 23 10 5 15 33,33%
MEDHA 25,50%




ANEXO N°2k. Ficha de observacion de grado de satisfaccion — Retest

Guia de Observacion
Villalobos Yupangui Carlos Adrian.
Investigadores Villalobos Yupangui Manuel Tipo de prueba Retest.
Entidad Investigada Empresa privada de desarrollo de software
Descripcion Determinar el indice del grado de satisfaccion de::li&ntes por medio de |a atencion
dada durante el dia
Fecha de Inicio Fecha Fin |
Variable Formula
Evaluacion de las ventas (Clientes que compraron durante el dia laboral - Canfidad de
Dimension clientes que realizaron reclamos durante el dia laboral) / Ventas
Andlisis de ventas por horas de trabajo diarias) PR
Indicador Medida G5 T
G5: Grado de satisfaccion
CCP: Clientes que compraron durante el dia laboral
Productividad de las ventas Unidad CR: Canfidad de clientes que realizaron reclamos durante el dia
laboral
CT: Cantidad total de clientes durante el dia laboral
7 Grado de
item Fecha CCP CR CT satistaccion
1 1.06.2023 13 4 17 53%
2 2.06.2023 11 5 16 38%
3 3.06.2023 12 5 17 41%
4 5.06.2023 10 7 17 18%
5 6.06.2023 5 5 11 9%
[ 7.06.2023 14 3 22 27%
7 8.06.2023 1 3 16 38%
8 9.06.2023 13 7 20 30%
9 10.06.2023 12 5 17 41%
10 12.06.2023 9 7 16 13%
11 13.06.2023 10 3 15 33%
12 14.05.2023 10 5 15 33%
13 15.06.2023 3 9 17 5%
14 16.06.2023 1 a 189 16%
15 17.06.2023 14 9 23 22%
16 19.05.2023 12 g9 21 14%
17 20.06.2023 3 9 17 5%
18 21.06.2023 T 9 16 -13%
19 22.08.2023 T 5 12 17%
20 23.06.2023 11 9 20 10%
21 24052023 10 T 17 18%
22 26.05.2023 14 & 20 40%
23 27.06.2023 14 i 20 40%
24 28.06.2023 10 i 16 25%
25 29.05.2023 [l G 14 14%
25 30.05.2023 11 7 15 22%
27 1.07.2023 10 3 15 11%
28 3.07.2023 13 a 21 24%
29 4.07.2023 12 3 20 20
30 5.07.2023 11 5 16 38%
MEDIA 23%




ANEXO N°2I. Ficha de observacion de grado de satisfaccion — Post test

Guia de Observacion
Villalobos Yupangui Carlos Adrian
Investigadores Villalobos Yupangui Manuel Tipo de prueba Post test
Sebastian
Entidad Investigada Empresa privada de desarrollo de software
Descripcion Determinar el indice del grado de satisfaccion de:::lientes por medio de la atencion
dada durante el dia
Fecha de Inicio Fecha Fin |
Variable Formula
Evaluacion de las ventas (Clientes que compraron durante el dia laboral - Cantidad de
Dimension clientes que realizaron reclamos durante el dia laboral) / Ventas
Analisis de ventas por horas de trabajo diarias) PR
Indicador Medida G5 T
G5: Grado de satisfaccion
CCP: Clienfes que compraron durante el dia laboral
Productividad de las ventas Unidad CR: Canfidad de clienfes que realizaron reclamos durante el dia
laboral
CT: Cantidad fotal de clientes durante el dia laboral
o Grado de
tem Fecha CCP CR CcT satisfaccion
1 1.Haz.23 15 1 16 88%
2 2.Haz 23 16 1] 16 100%
3 3.Haz 23 15 1] 15 100%
4 5.Haz.23 16 1 17 88%
5 6.Haz.23 15 1 16 88%
[ 7.Haz.23 16 2 13 T8%
7 8.Haz.23 16 1] 16 100%
& 9.Haz. 23 16 1 17 38%
9 10.Haz.23 17 2 19 T9%
10 12 Haz.23 16 1 17 88%
11 13.Haz.23 18 /] 18 100%
12 14 Haz. 23 16 1] 16 100%
13 15.Haz 23 19 1] 19 100%
14 16.Haz.23 19 1 20 90%
15 17 Haz.23 17 0 17 100%
16 19.Haz.23 20 1 21 90%
17 20.Haz.23 20 2 22 82%
15 21.Haz.23 21 1] 21 100%
19 22 Haz.23 2 1 22 91%
20 23 Haz.23 20 0 20 100%
21 24 Haz.23 21 1 22 91%
22 26.Haz. 23 21 2 23 83%
23 27 Haz.23 22 ] 22 100%
24 28 Haz.23 19 1 20 90%
25 29 Haz.23 23 1 24 92%
26 30.Haz. 23 19 1] 19 100%
27 1.Tem.23 21 1] 21 100%
25 3. Tem.23 25 1 25 92%
29 4 Tem.23 24 0 24 100%
30 5Tem.23 25 0 25 100%
MEDIA 93%




ANEXO N°3: Instrumentos de medicion a través del juicio de expertos

DOCUMENTOS PARA VALIDAR LOS INSTRUMENTOS
DE MEDICION A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS



UNIVERSIDAD CESAR

VALLEJO

ANEXOQO N°1. MATRIZ DE CONSISTENCIA

Titulo:
DataMart para la evaluacion de las ventas en una entidad privada de desarrollo de software
Problema Objetivo Hipotesis Variables Metodologia
General General General Independiente ) _ .
¢ En qué medida un Determinar en qué medida un Un DataMar. influye en 1a Tipo de investigacion:
Datalart.influye en la Datalyart influye en la evaluacion de las ventas de Aplicada
evaluacion de las ventas en evaluacion de las ventas en forma considerable en una Datalar, L
una entidad privada de una entidad privada de entidad privada de desarrollo ~ Disefo de _
desarrollo de software? desarrolio de software de software. investigacion:
Especificos Especificos Especificos Dependiente | Dimensiones | Indicadores Pre experimental
i En qué medida un Determinar en qué medida un '
D_%@M%ﬂinﬂuve enla mnﬁ]we enla un Qj@l@Mﬁﬂ influye en Ia - i Enfoque _d’e.
roductividad de | ta ductividad de | " productividad de las ventas Productividad investigacion:
productivicad e fas ventas | - productividad o¢ 1as VEMEs en | - an yna entidad privada de de las ventas Cuantitativa
en una entidad privada de una entidad privada de desarrollo de software
desarrollo de software? desarrollo de software. ’ Analisis de Poblacian
¢ De gué manera un Determinar de qué manera un g las ventas Proce;sos realizados en
DataMar influye en el DataMad infiuve en el Un Datallart influye en el o el area de ventas
crecimiento de 1as ventas en crecimiento de 1as ventas en cm&rglg?]}%gde ';ﬁiséﬁg‘?fe en dg?;';ggﬂgs )
una entidad privada de una entidad privada de desarmollo de software Muestra:
desarrollo de software? desarrollo de software. . 30 procesos realizados
Evaluacion en el area de ventas
¢En que medida un. Determinar en qué medida un Un Datalar, influye en el de las Ventas .
Datalian. influye en el nivel . ) . o i Muestreo:
de servicio en una entidad | 2AtAMArLinfluye en €l nivel de nivel de servicio en una Servicio Nivel de No Probabilistico por
rivada de desarrollo de servicio en una entidad privada | entidad privada de desarrollo servicio conveniencia
P softwara? de desarrollo de software. de software.
Tecnica:
£ De gué manera un Determinar de qué manera un . Observacion
de satisfaccion en una de satisfaccion en una entidad entidad privada de desarrollo Satisfaccion satisfaccion Ficha de obsewécién

entidad privada de desarrollo
de software?

privada de desarrollo de
software.

de software.




UNIVERSIDA

D CESAR VALLEJO

ANEXO N°2. MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Titulo:
DataMart para la evaluacion de las ventas en una entidad privada de desarrollo de software
Variable Definicién conceptual Definulzlnn Dimensiones | Indicadores Formulas Esca_la_ '.je Instrumento
operacional medicién
Es considerado como una Se encarga de la
parte del Data Warehouse, | gestion de los datos
el cual se enfoca respecto | en mdltiples fuentes
al area o sector de una facilitando la
empresa el cual se le informacion de suma Dado que el disefio de la investigacion es preexperimental, no se considera
Datalart. puede restringir los confianza llevando de manipular la variable independiente por lo que este no presenta dimensiones ni
accesos tanto a un grupo | la mano con la toma indicadores.
de personas como a todo de decisiones en
el personal del area de base al area de las
dicha empresa (Malave, ventas de la
2022 p. 7). empresa.
Esto se basa en que se
realiza un procedimiento Productividad MTVD Razé Ficha de
riguroso en cada fasedel | oo Lo 0 oo Andlisis de | € 1as ventas =~ VHTD 9200 | observacién
proceso de la venta con la evaluacion detallada
finalidad de que el cliente | "7 S S las ventas — - _
Ewvaluacion rgqba el plrodu::to © | debe tener en cuenta d%r?acsm:z;:; CV = ((ﬁ) - 1) =100 Razon obFslr;p\?ag%n
delas | sericoporelon e | vanos oo
Ventas de dicho producto y los incluyendo el analisis Servicio Nivel de s — RAY 100 Razon Ficha de
controles para la entrega dellas V?'.-'tas yla servicio o= (E) * observacion
; satisfaccion de los
de dicho producto por clientes
parte :de la empresa en ) . Grado de CCP - CR . Ficha de
CUBStIénz({;qg?na etal, Satisfaccion | safisfaccion GS=—Fr— Razon | opservacion




FICHA DE OBSERVACION — PRODUCTIVIDAD DE LAS VENTAS

Gula de Obaarvackdn

Investigadores

Villakabas Yupanogu Carlos g
Willalobas Yupargu Manuel

Skt

Tipo de pruaba

Expipgh) Emmst

Entidad Iinvestigada

Descripcidn

Do tenry

var @l indice de productividad de las ventas

Facha de Inlcio

Fecha Fin

Warlabla

Evaluacian de las venlas

Dimenslon

Andlisis de venlss

Indbzadar

Medida

Productiaidad de las ventas Uriclad

Ibanio total de las vantas [ Ventas por horas de frabajo

diarias)

WHTD: Horas de (rabag

Itam Facha

Vantas reallzadas al afa

Monoo rozaf de las
VENIGE

Horas de rabaie | Producdvicdad
realizagas

P ELDHA




FICHA DE OBSERVACION — CRECIMIENTO DE LAS VENTAS

Gula de Obaarvacidn

Investigadores

Villakabeas Yupangu Carles 0
Willalebos Yupangus Barn el

Sl

Tipo de pruaba

Expipes/ Easimst

Entidad Investigada

Emgnasa privada

Descripcion

Dietarmmirar ol indice de crecimisnta de la vertas

Facha de Inlcio

Fecha Fin

Varlabls

Farmula

Evaluacian de as venlkas

Dimenzlon

Andlisis de venlas

Indizadar

Medida

Cracimisnio de las venias

Parcaniaje

{haonilo tobal de las ventas | Ventas por horas de frabajo

diarias)

Y |
1 I' L)
CV': Crecimiants de las venias
VR Valor reciente
WA Valer anbiguo

Ibam Facha

iMonm poa de 1aE vanias

Monmo il de venias
Anoiguras

Crecimianto O [as venmEs

I EDIA




FICHA DE OBSERVACION — NIVEL DE SERVICIO

Gula de Obearvacion

Investigadones

Willakebas Yuparui Carles fedeian

Villalobas Yuparcu Man el Sekasian

Tipo de prusba

Erprgak. s,

Enfidad Invesfigada

Descripcitn

Detarmirar &l ndce de nivel de servicia por mado de repares abandides dusante el dia

Facha de Inlcio

Facha Fin

Varlabla

Fonmisla

Evaluacion de las ventas

Dimensldn

Servicia

Indicadar

Mediia

Mivel de sardcio

Parcantaje

ok

acas) * 100

W& Praductividad de las venlas
RA&: Reparies ale
RE: Reportes solicilados

Item Fecha

Reporss SoNCiR00s Repoiies arndidos

Kival de sanvicio
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FICHA DE OBSERVACION — GRADO DE SATISFACCION

Gula de Obzardaciin

Inveatigadores

Db

Willakebas Yupanou Carles fudsian
Willalebos Yupargus Manal

Tipo de pruabs Erppat) Basimst

Enfidad Investigada

IMEIRESS DrraEs

Dascrpcion

Deferminar o indics del gr

Ao de satisface

1 e clendes por madia de s abencitn dada
durarnie al dia

Facha de Inlcio

Fecha Fin

\arlabba

Farmula

Evaluacian de kas wenlas
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Satefaccion

Indizadaor

Medida

Grado de satisfaccion

Ui sl

G 3 Grado die satisfa
CCP: Clis

CR: Care

aran duranie ol dis labons
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S U i
clad de

dia labaral
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

Dimensionesitems

Peartine

ncia:

Relev

ancia:

Claridad:

Sugerencia:

Dimensidn: Analisis de ventas

Indicadares:
1. Productividad de las ventas

PV = MTVD/IVHTD

Donde:

PV Productividad d= las ventas

MTWD: Monto total de las ventas

WHTD: Wentas por horas de frabajo diarias
2. Crecimiento de las ventas

CV = ((VRNVA)-1] =100

Donde:

CW: Crecimienta de |as ventas

WHR: Walor reciente

WA Wslor sntiguo

Dimensidn: Servicio

3. Niwel de servicio
N5 =(RA/RS] * 100
Donde:

NE: Niwel de servicio
R&: Reportes atendidos

RE: Reportes solicitsdos

Dimensidn Satisfaccidn

4. Grado de satisfaccion

G5 =[CCP-CRIJCT

Donde:

35: Grado de satisfaccion

CCP: Clisntes que compraron durantz 2l dia labaral
CR: Cantidad de clientes que realizaron reclamos
durante el dia laboral

CT: Canfidad total d= clientes duranie el dia laboral

Sl

N2

=l

NO

S| ND

Es formulado con wn lenguaie apropisdo

Ez adecuado 2l svance, |a ciencis y I tecnologia.

Existe una organizacidn ldgica.

(=N L = |-}

Adecuade para wvalorar los aspectos fedricos y
cientificos.

Ezta basado en aspectos tedricos y cientificos.

En los datos respecto al indicadar.

Responde 3l propdsito de ks investigacion.

T | m

Elinstrumento e= adecusdo al fioe d= investigacion.

b B bt b BT B Ead

e e o e I B o g

Bt bt bl B Bl Fad

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Apeliidos y nombres del juez validador: Mg. Ogosi Augui José Antonio

Oipinion de aplicabilidad: Aplicable [X]

Especialidad del juez validador: Ingeniero de Sistemas

1Pertinencia: Del item comesponde al concepto tedrico formulado.
:Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo.
1Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo.

Aplicable después de comegir [ ]

Mo aplicable [ ]

DMI: 42570080

05 de octubre del 2023

Mota: Suficiencia, e dice suficiencia cuando log items planteados son suficientes para medir la dimension.

FIRMA DEL EXPERTO




Validacion del Instrumento de Medicidn del Indicador: Productividad de
las ventas

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y nombres del experto: Mg. Ogosi Auqui José Antonio
Titulo yfo Grado: Magister en Ingenieria de Sistemas
Fecha: 05 de octubre del 2023

Titulo del Proyecto de Investigacion:

Datahart para 1a evaluacion de las ventas en una entidad privada de desarrollo de software
Nombre del Instrumento de Evaluacion: Ficha de Observacion — Productividad de las
ventas

Muy
- Regular | Bueno Excelente
Indicadores CRITERIOS enclete | 20%- | 40%- | BHEMO | g
B 39% B0 v 100%:
B0%
. Esta formado con el
Claridad lenguaje apropiado. 85
N Esta expresado en
Objetividad caonducta expresable 0
Esta adecuado al avance
Organizacion de la cienciay la a7
tecnologia
N Comprende los aspectos
Suficiencia de cantidad y calidad %2
Adecuado para valorar
Intencionalidad aspectos del sistema a5
metodoldgico v cientifico
Esta basado en aspectos
. . t&cnicos, cientificos
Cansistencia acordes a la tecnologia 86
adecuada
. Entre los indices
Coherencia indicadores v dimensicnes 48
Responde al proposito del
Metodologia trabajo bajo los cbjetivos a 92
lograr
El inztrumento es
Pertinencia adecuado al tipo de 100
imvestigacion
90.56
Promedio
Aplicabilidad: El instrumento puede s=r aplicado (X) El instrumento de=be ser mejorado {~)

L o T T T R

Firma del experto



Validacion del Instrumento de Medicién del Indicador: Crecimiento de las
ventas

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos v nombres del experto: Mg, Ogosi Augqui José Antonio
Titulo yfo Grado: Magister en Ingenieria de Sistemas
Fecha: 05 de octubre del 2023

Titulo del Proyecto de Investigacion:
Dataiart para la evaluacion de las ventas en una entidad privada de desamollo de software

Nombre del Instrumento de Evaluacion: Ficha de Observacion — Crecimiento de las ventas.
Muy

. Regular | Bueno Excelente
Indicadores CRITERIOS Oeficlerne | 20%- | 40%- | S9en® | g1%-
) 30% 60% - 100%
80%
) Esta formado con el
Claridad lenguaje apropiado. +9
. Esta expresado en
Ohbjetividad conducta expresable 66
Esta adecuado al avance
Organizacian de la ciencia y la 93
tecnologia
L Comprende los aspectos
Suficiencia de cantidad y calidad 9
Adecuado para valorar
Intencionalidad | aspectos del sistema 85
metodologico y cientifico
Esta basado en aspectos
. ) técnicos, cientificos
Consistencia acordes a la tecnologia 30
adecuada
Entre los indices
Coherencia indicadores v ar
dimensiones
Responde al proposito
Metodologia del trabajo bajo los 92
objetivos 3 lograr
El instrumenio es
Pertinencia adecuado al tipo de 100
investigacion
921
Promedio
Aplicabilidad: El instrumento puede s=r aplicado (X) El instrumente debe ser mejorado [ )

L T LT T PSR

Firma del expeario



Validacion del Instrumento de Medicién del Indicador: Nivel de servicio

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos v nombres del experto; Mg. Ogosi Auqui José Antonio
Titulo yfo Grado: Magister en Ingenieria de Sistemas
Fecha: 05 de octubre del 2023

Titulo del Proyecto de Investigacion:
DiatalMart para la evaluacion de las ventas en una entidad privada de desarmrollo de software

Nombre del Instrumento de Evaluacion: Ficha de Observacion — Nivel de servicio

Deficie | Regula | Bueno E'::::o Eﬁgle
Indicadores CRITERIOS nte 0% | r20% - | 40% -
-19% 39% 6i0% 61% - 81% -
80% 100%
. Esta formado con el
Claridad lenguaje apropiado. 45
L Esta expresado en

Objetividad cunductg expresable a2
Esta adecuado al

Organizacion avance de la ciencia v 91
la tecnologia
Comprende los

Suficiencia aspectos de cantidad v a0
calidad
Adecuado para valorar

Intencionalidad ;Seﬂﬁggfjgﬂffmma 96
cientifico
Esta basado en

. ) aspectos técnicos,

Consistencia cientificos acordes a la 86
tecnologia adecuada
Entre los indices

Coherencia indicadores y 84
dimensiones
Responde al proposito

Metodologia del frabajo bajo los a4
objetivos a lograr
El instrumento es

Perinencia adecuado al tipo de 95
investigacion

) as8.1
Promedio

Aplicabilidad: El instrumento puede ser aplicado [ X))

D B T B OB S, L et et e e et meem e e £ e e e nn e

—

A
At AT

Elinstrurmento debe ser mejorado { )

Firma del experto




Validacion del Instrumento de Medicion del Indicador: Grado de

satisfaccion

TAELA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos ¥ nombres del experto: Mg Cgosi Augui Jose Antonio
Titule yio Grado: Magister en Ingeniena de Sistemas
Fecha: 05 de ociubre del 2023

Titulz del Proyecto de Imvestigacion:
DigfaMart para la evaluacion de las ventas en una entidad privads de desarrolle de softwars
Nombre del Instrumento de Evaluacion: Ficha de Observacion — Grado de satisfaccion

Fromedio

Deficie | Regula | Bueno B':eu:n Ef‘i:le
Indicadores CRITERIO S nte 0% | r20% - [ 40% -
-19% 39% B0% 1% - ) B1% -
B0% 100%
Claridad Esta ft:r.rrnal:lcu con al a5
lenguaje spropiado.
L Esta expresado en
Objetividad conducta expresable 82
Ests adecuado sl
Organizacion avance de la ciencia y 21
la tecnclogia
Comprande los
Suficienciz aspectos de cantidad y &a
calidzd
Adecusdo para valorar
Intencionslidad ﬁ;‘ﬁ;ﬂiﬁmm o5
cientifico
Estd basado en
. . aspectos t&cnicos,
Consistenciz ciEﬁiﬁmE acordes a la 84
tecnologis adecuada
Entre los indices
Coherencia indicadanes 1]
dimensiones
Responde al proposito
Metodologia del trabajo bajo los o84
objetivos a lograr
El instrumento es
Pertinencia adecusdo al tipo de a7
investigacian
85 55

Apicabdiidad:  El instrumento puede Ser aplicado (84

Lou: T ] L] T

El instrumento debe ser mejarada |

A
¢ F #
.-"f

—

‘! .
...‘:,f:fﬂ‘:.-'

Firma dal axperto




CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

H* Dimenslonesliema Perlinencla. | Relvancia. | Claridad. | sugefencia:

Dimermian: Andlsis de wenias

Indicadanas:

1. Productividad de las wentas
P = MTVDIWHTD

D

Py Procluctividad de las wentas
MTWD: Manio otal de las wentas
WHTD: Ventas par haras de rabajo dianas
2 Crecimiento de las sentas
CW = [[WRMN&-1) * 100

D

G Crevimisnio de las venlss
VR: Walor recients

Wi Walar antigua

Dimearsian: Semvicis

X Mieel de servicia
ME = (RARE)* 100
D

HWE: Mivel de servico
R Reportes alendidas
RE5: Reportes solicilados

Dimersidn Salisfaccion

4. Grade de satisfaccidn

G&=|CCP-CR]/CT

Dz

GE: Grads de salisfaccian

CCP: Clientes que comprann durante & dia bboral
CR: Cantidad de clieries que realearan reclamos
duranie el dia labaral

CT: Carilidad batal de chentes durare = dia laboesl

Es formudado con un lenguaje apropiado

Es adecuads &l swvance, la dencia y la beenalkegia

Existe una organizacian pica

Adecuado para valorar las aspecios fedricos y
cimntificas.

Estd hasada en aspecins tedicos y cientificos

En log dalos respecio al indicadar

Fesponda sl propdsiln de la irsesligacion

Tha|=le| a |o|ofs
o R R BN S R o
E Ead Ea B I ot o
Ed S e I e o

El imstrumento #s adecusdo al tipo de imestigacion.

Cbservaciones (precisar si hay suficiencia):

Cpinicn de aphicabilidad: Aplicablz [ . Aplicable despuds de comegir| | Mo aplicable [ ]
Ap=liidos y nombres del jusz validador: Wigtar Hugo Guadslups hgr DI 40885024

Especishidsd del jusz validador: Ingenizro de Sistemas
15 de octubre del 2023

1Perfinencia: D=l item comrasponde al concepto tedrico formulzdo.
:Relevancia: El item ez apropiado para represantar al components o dimension especifica del constructo.
sClaridad: 5= entiznds =in dificulizd alguna =l enuncizdo del item, es conciso, exacts y direcio.

Mota: Suficiencia, s2 dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension.

L4

FIRMA DEL EXPERTO



Validacion del Instrumento de Medicidn del Indicador: Productividad de
las ventas

TAELA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y nombres del experto: Dr. Wisior Hego Guadslupe Ban,
Titule yo Grado: Doctor en Ingeniena de Sistemas
Fecha: 15 de octubre de 2023

Titule del Proyecto de Imvestigacion:

Datahad para la evaluacion de las ventas en una entidad privada de desarrollo de software
Mombre del Instrumente de Evaluacion: Ficha de Observacion — Productividad de las
wentas

Muy
] Regular | Bueno Excelente
Indicadores CRITERIOS [;,';ff‘_"f;f 20%- | 40%- | BUEND | e
39% 60% 100%
B0%
) Esta formado con 2
Claridad l=nguaje apropiado. &
e Estd expresado en
Obyetividad conducta expresable &3
Ests adecusdo al svance
Organizacion de la ciencay la B4
tecnologia
. Comprends los aspectos
Suficlencia de cantidad y calidad &
Adecuado para valorar
Intencionalidad | aspectos del 5i51ernaT a8
metodolkigico v cientifico
Esta basado en aspectos
. . técnicos, cientificos
Consistencia acordes a la t=cnologla &
Fd=cuada
) Entre kos indices
Caherencia mdicadores y dimensiones B4
Responds al proposite del
Metodologia trabajo bajo los objetvos a a8
bopran
Elinstrurnento =5
Pertinencis sdecuado 3l tipo de o8
investigacion
39,11
Pramedio
Aplicabllidad:  El instrumenta puede ser aplicado (8 El instrumento debe ser mejorada | ]
IDBBITVEEIOTIEED ..o eeece et c e enae e en et em s msece e e ame e be e ameemn et fmsAmt e e et e ramrrima
.
L_—‘

Firma dal axparto



Validacion del Instrumento de Medicion del Indicador: Crecimiento de las
yventas

TAELA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y nombres del experto: Dr. Wistor Hugo Guadsalupe Man,
Titule wio Grado: Dector en Ingeniena de Sistemas
Fecha: 15 de octubre de 2023

Titulo del Proyecto de Imvestigacion:
DistaMad para la evaluacion de las ventas en wna entidad privada de desarrollo de software
Nombre del Instrumento de Evaluacion: Ficha de Observacion — Crecimiento de las ventas

Muy
] Regular | Bueno Excelente
Indicadores CRITERIOS Deficiente | “agu - | ans- | BUEno | gy
0% - 15% B1% -
39% B0% 20% 100%
, Esta formado con 2l
Claridad l=nguaje apropiado. 5
e Ests expresado en
Obsetividad conducta expresable &
Ests adecusdo al avance
Crganizacicn de la ciencia y la 24
tecnologia
- Comprends los aspectos
Suficlencia de cantidad y calidad 2
Adecuado para walorar
Inte=ncionalidad | aspectos del 5i51ernaT a8
metodokigico v cientifico
Ests ba=ado en aspectos
) . técnicos, cientificos
Cansistencia acordes a ls tecnologla 7
sd=cuada
Entre kos indices
Coherencia indicadores y 24
dimensionss
Responds al proposito
Metodologia del trabaje bajo kos 85
ohbjstives 3 lograr
El instrumento &5
Pertinencia adecuado al tipo de ]
investigacion
39.11
Promedio
Aplicabllidad:  El irstrumenta puede ser aplicado L El instrumento debe ser mejorado | )

LT T LT R

A

Firma dal axperto



Validacion del Instrumento de Medicion del Indicador: Nivel de servicio

Apellidos y nombres del experto:; Dr. Wistor Hogo Guadslupe Mo,

TAELA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Tiule yio Grado: Dector en Ingeniera de Sistemas
Fecha: 15 de octubre de 2023

Titulo del Proyecto de Investigacidn:
DigiaMact para la evaluacion de las ventas en una entided privada de desarrollo de software

Nombre del Instrumento de Evaluacion: Ficha de Observacion — Nivel de servicio

Promedio

Deficie | Regula | Busno B'::eu:n E::i:le
Indicadores CRITERIO S nte 0% | r20%: - | 40% -
-19% | 39% go% | oim- | &l -
0% 100%
Claridad Esta fch.rrnal:lf.:- con al 35
lemguaje apropiado.
o Ests expresado en
Objetividad conducts expresable 82
Esta adecuado al
Organizacion gvance de la ciencia y 34
la tecnclogia
Comprende los
Suficiencia sspecios de cantidad y a8
calidad
Adecusdo para valorar
Intencicnalidad ﬁﬁﬁ;ﬁ:&f"em 82
cientifico
Esta basado en
. . aspectos tEcnicos,
Consistencia ciEﬁiﬁmE acordes a la 82
tecnologia adecuada
Entre los indices
Coherencia indicadores y L]
dimensiones
Responda al proposito
Metodologia del trabajo bajo los 25
objetivos a lograr
El instrurmento es
Pertinencia sdecusdo al tipo de a8
investigacion
0833

Aplicabllidad:  El irstrumeanta puede seraplicado (X)

ObEervaCIongs: ..o

El instrumerta debe sar majorads ()

Firma dsl axperto




Validacion del Instrumento de Medicion del Indicador: Grado de

Apellidos y nombres del experto: Dr. Misior Hego Guadalupe Bor,

satisfaccion

TAELA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Titule yo Grado: Doctor en Ingeniena de Sistemas
Fecha: 15 de octubre de 2023

Titule del Proyecto de Investigacion:
DigfaMart para la evaluscion de las ventas en wna antided privada de desarrolle de softwars
Nombre del Instrumento de Evaluacion: Ficha de Observacion — Grado de satisfaccion

FPromedio

Deficie | Regula | Bueno E':::n Ej::;:IE
Indicadores CRITERIOS nte 0% | r20% - | 40% -
-19% 39% B0% 1% - | E1% -
B0 100%
Claridad Esta fcv_rrnal:lo con el a1
lemguaje spropiado.
o Esta expresado en
Objetividad conducts expresable 5s
Esta adecuado al
Organizacion avance de la ciencis y 85
la tecnclogia
Comprende los
Suficiencia aspecios de cantidad v 24
calidad
Adecuado para valorar
Intencionslidad ﬁfg;‘;‘;%;;fﬁem a3
cienitifico
Ests bazado en
. . aspectos técnicos,
Consistencia cieﬁiﬁmﬁ acordes ala B3
tecnologis adecuads
Entre los Indices
Coherencia indicadares g2
dimensiones
Responde al proposito
Metodalogia del trabajo bajo los g5
objetivos a lograr
El instrumenio es
Pertinencia adecuado al tipo de 85
investigacian
00.5G

Aplicabdlidad:  El irstrumenta puede ser aplicada (5]

[ 11 - L] ] - .

El instrumerts debe sar mejorads ()

Firma dal axperta




CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

Dimensiones/items

Peartine

ncia:

Relew

ancia:

Claridad:

Sugerencia:

Dimension: Analisis de venias

Indicadores:
1. Productividad de las ventas
PV = MTVDIVHTD
Donde:
P Productividad de las wentas
MTWD: Monto total de las ventas
WHTD: \fentas por horas de trabajo diarias
2. Crecimiento de las ventas
CV = ((VRVA)-1] * 100
Donde:
W Crecimiento de las ventas
WHR: Walor reciente
WA Walor antiguo

Dimensidn: Servicio

3. Mivel de s=rvicio
N5 = [RA/RS] = 100
Donde:

NE: Mivel de servicio
R&: Reportes atendidos

RE: Reportes solicitsdos

Dimensidn Satisfaccidn

4, Grado de satisfaccion

G5 =([CCP-CRI/CT

Donde:

35: Grado de safisfaccidn

CCP: Clisntes que compraron durante 2l dia laboral
CR: Cantidad de clientes que realizaron reclamos
durante el dia laboral

CT: Cantidad totsl de clientes durante el dia laboral

Sl

N

=l

WO

Sl | MO

Es formulado con un lenguaie spropisdo

Ez adecuado =l svance, |a ciencis v ks tecnologia

Existe una organizacidn ldgica.

B [0 |0 |w

Adecuado para walorar los aspectos tedricos y
cientficas.

E=ta basado en aspectos tedricos y cientificos.

En los datos resgecto al indicadar.

Responde al propédsito de ks investigacion.

= =R

Elinsfrumento es adecusdo al fipo de investigacion.

B B b b B Bl bl b

] e e sl e e o

e [

Cb=servaciones (precisar si hay suficiencia)

Oipinion de aplicabilidad: Aplicable [X]

Aplicable después de corregir [.]

Mo aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Dr. Roberio Jose Mada Casas Miranda DNI: 21563865

Especialidad del juez validador: Ingeniero Informatico.

1Pertinencia: Del item comesponde al concepto tedrico formulado.
:Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo.
1Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, s conciso, exacto y directo.

16 de octubre del 2023

Mota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension.

|

] A

At

FIRMA DEL EXPERTO




Validacion del Instrumento de Medicion del Indicador: Productividad de
las ventas

Titulo yfo Grado: Doctor en educacion / Licenciado en Ingenieria Informatica

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos v nombres del experto; Dr. Roberto Jose Maria Casas Miranda

Fecha: 16 de octubre de 2023

Titulo del Proyecto de Investigacion:
Diatahart para la evaluacion de las ventas en una entidad privada de desarmollo de softwars
Nombre del Instrumento de Evaluacion: Ficha de Observacion — Productividad de las

ventas
Deficients Regular | Bueno Ei'll::fm Excelente
Indicadores CRITERIOS 0% - 1986 20% - A40% - B 81% -
) 39% 60% v 100%
B80%
i Esta formado con &l
Claridad lenguaje apropiado. &8
L Esta expresado en
Objetividad conducta expresable a6
Esta adecuado al avance
Organizacion de la ciencia y la a0
tecnologia
A Comprende los aspectos
Suficiencia de cantidad y calidad 93
Adecuado para valorar
Intencionalidad aspectos del sistema 93
metodologico ¥ cientifico
E=ta basado en aspectos
. ) técnicos, cientificos
Cansistencia acordes a la tecnologia &3
adecuada
. Entre los indices
Caherencia indicadores y dimensiones 9
Responde al proposito del
Metodologia trabajo bajo los chjetivos a a7
lograr
El instrumento es
Perinencia adecuado al tipo de it
investigacian
90.89
Promedio

Aplicabilidad: El instrumento puede sar aplicado (X)

LT T T PO

El instrumente debe ser mejorado {~)

| ] A
-

Firma del experto



Validacion del Instrumento de Medicidn del Indicador: Crecimiento de las
ventas

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos v nombres del experio: Dr. Roberto Jose Maria Casas Miranda
Titulo yfo Grado: Doctor en educacion f Licenciado en Ingenieria Informatica
Fecha: 16 de octubre de 2023

Titulo del Proyecto de Investigacion:
Dataldart para la evaluacion de las ventas en una entidad privada de desarmrollo de software

Nombre del Instrumento de Evaluacion: Ficha de Observacion — Crecimiento de las ventas
Muy

. Regular | Bueno Excelente
Indicadores CRITERIOS Oeficlomte | '20%- | 40%- | 24eM0 | “gqn; -
B 39%% 60% - 100%:
80%
. Esta formado con el
Claridad lenguaje apropiado. 58
. Esta expresado en
Objetividad conducta expresable a6
Esta adecuado al avance
COrganizacian delacienciay la a0
tecnologia
Suficiencia Comprende los aspectos 93

de canfidad v calidad

Adecuado para valorar
Intencionalidad | aspectos del sistema 98
metodologico v cientifico
Es=ta basado en aspectos
técnicos, cientificos
acordes a la tecnologia
adecuada

Entre los indices
Coherencia indicadores y 95
dimensiones
Responde al proposito
Metodologia del trabajo bajo los a7
objetivos a lograr
El instrumento es
Perinencia adecuado al tipo de aa
investigacion

Consistencia a3

20.85

Promedic

Aplicabilidad: El instrumento puede s=r aplicado (X) El instrumento debe ser mejorado (- )

L EE T T =S

Firma del expearto



Validacion del Instrumento de Medicién del Indicador: Nivel de servicio

Titulo yfo Grado: Doctor en educacion / Licenciado en Ingenieria Informatica

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos v nombres del experto. Dr. Roberto Jose Maria Casas Miranda

Fecha: 18 de octubre de 2023

Titulo del Proyecto de Investigacion:
DatahMart para la evaluacion de las ventas en una entidad privada de desamollo de softwars

Nombre del Instrumento de Evaluacion: Ficha de Observacion — Nivel de servicio

Promedio

Deficie | Regula | Bueno ET:: o E’:_Egle
Indicadores CRITERIOS nte 0% | r20% - | 40% -
-19% 39% 60% 61% - 81% -
80% 100%
. Esta formado con el
Claridad lenguaje apropiado. 85
o Esta expresado en
Objetividad cﬂnductg expresable a2
Esta adecuado al
Organizacion avance de |a ciencia y a4
la tecnologia
Comprende los
Suficiencia aspectos de cantidad y a9
calidad
Adecuado para valorar
Intencionalidad fngeﬂﬁgc?ﬁ-}giifftema 02
cientifico
Esta basado en
. . aspectos téonicos,
Consistencia cientificos acordes ala 92
tecnologia adecuada
Entre los indices
Coherencia indicadores y 96
dimensiones
Responde al proposito
Metodologia del trabajo bajo los 495
objetivos a lograr
El instrumento es
Pertinencia adecuado al tipo de o0
investigacion
8933

Aplicabilidad: El instrumente puede s=r aplicado ()

L T T U S

El instrumenty debe ser mejorado {~.)

|

|

|

Py

Firma del experto




Validacion del Instrumento de Medicidn del Indicador: Grado de
satisfaccion

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos v nombres del experto; Dr. Roberto Jose Maria Casas Miranda
Titulo yfo Grado: Doctor en educacion f Licenciado en Ingenieria Informatica
Fecha: 18 de octubre de 2023

Titulo del Proyecto de Investigacion:
Diataldart para la evaluacion de las ventas en una entidad privada de desamollo de software
Nombre del Instrumento de Evaluacion: Ficha de Observacion — Grado de satisfaccion

Deficie | Regula | Bueno B'ﬂ::o E’:ﬁzle
Indicadores CRITERIOS nte 0% | r20% - | 40% -
T19% | 39% | 6o% | Ore- | 8T
80% 100%
. Esta formado con el
Claridad lenguaje apropiado. a1
L Esta expresado en
Objetividad [:nnductg expresable 96
Esta adecuado al
Organizacion avance de la ciencia y 95
la tecnologia
Comprende los
Suficiencia aspectos de cantidad v 84
calidad
Adecuado para valorar
Intencionalidad ;Sfﬁc?ﬁ;iﬂf}'ftemﬂ 83
cientifico
Esta basado en
. i aspectos técnicos,
Consistencia cientificos acordes a la 93
tecnologia adecuada
Entre los indices
Coherencia indicadores y 92
dimensiones
Responde al proposito
Metodologia del trabajo bajo los 95
objetivos a lograr
El instrumento es
Pertinencia adecuado al tipo de 95
investigacion
i 90.56
Fromedio
Aplicabilidad: El instrumento puede sar aplicado (X) El instrumentz debe ser mejorado {~)
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Firma del experto



ANEXO N°4: Prototipos del Datamart para la evaluacion de las ventas
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