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RESUMEN

La presente investigacion titulada Data mart para la toma de decisiones para la
gestion de ventas en la empresa Distribuciones Quinto E.I.R.L. el propésito mejorar
el proceso de la gestion de venta, teniendo como objetivo general determinar la
influencia del Data mart en la gestion de ventas mejorando la efectividad productiva
para la empresa Distribuciones Quinto E.Il.R.L. mediante la Implementacion de
Inteligencia de negocio con el modelo de Data Mart. Permitiéndole al gerente dejar
de usar el método empirico y tener informacion de analisis de los clientes utilizando
una metodologia mas normalizada y se aplicara la metodologia Ralph Kimball. La
investigacion tiene como metodologia es aplicada, explicativa, experimental y
preexperimental con un instrumento de observacion con una ficha de observacion

o fichaje y cuestionario.

La poblacién para la investigacion es de 3 personas entre gerencia, vendedor y
cajero para el primer indicador y 26 dias para el segundo indicador, el tipo de
muestreo probabilistico del tipo aleatorio simple, para el pre-test se tuvo de 0.15y
1.2515 para cada indicador y después de la implementacion del data mart se obtuvo
0.22 y 0.9892 y con una diferencias de 0.7 y -0.2623 respectivamente concluyendo

que se obtuvo una mejora con la implementacién de la herramienta informatica.

Palabras clave: Data Mart, gestion de venta, eficacia,

eficiencia, efectividad.
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ABSTRACT

This research entitled Data mart for decision making for
sales management in the company Distribuciones
Quinto E.I.R.L. the purpose of improving the sales
management process, with the overall objective of
determining the influence of Data mart on sales
management by improving the productive effectiveness
for the company Distribuciones Quinto E.I.R.L.
implementing Business Intelligence with the Data Mart
model. Allowing the manager to stop using the empirical
method and have customer analysis information using
a more standardized methodology and the Ralph
kimball methodology will be applied. The research has
as methodology is applied, explanatory, and
experimental with an observation instrument with an

observation sheet or signing and questionnaire.

The population for research is 3 people between
management, seller and cashier for the first indicator
and 26 days for the second indicator, the type of
probabilistic sampling of the simple random type, for the
pre-test was 0.15 and 1.2515 for each indicator and
after the implementation of the data mart was obtained
0.22 and 0.9892 and with a difference of 0.7 and -
0.2623 respectively concluding that an improvement
was achieved with the implementation of the computer

tool.

Keywords: Data Mart, sales management, efficiency,

efficiency, effectiveness.
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l. INTRODUCCION

En el mundo la venta de los licores siempre es un
desafio y conflicto con los precios y la busqueda de
oportunidades para poder colocar el producto en el
mercado adecuado. En el Pais de América del Norte
(EEUU) el consumo de bebidas alcohdlicas tuvo ventas
aproximadas de US $183,000 millones. En Ameérica
latina el consumo de alcohol se incrementa por muchos
factores, en el ultimo informe sobre América Latina, en
el 2010, Paraguay, Venezuela y Pera con 33,8%,
24,2% 13,4% respectivamente. El INElI menciond que,
personas mayores de 14 anos, una vez en su vida
bebieron, segun la estadistica los hombres y mujeres
con 94,8%0, 88,3%0 respectivamente, 4 Lima
Metropolitana tiene un 95,8%. Le sigue la Costa (sin
Lima Metropolitana), sierra y selva con 94,4%, 86,5% vy

90,5% respectivamente.

Lima Metropolitana Costa Sierra Selva
. {sin LM)

Fuente: i i de listi e i - Demografica y de Salud Familiar.

Figura 1.Cuadro comparativo de consumidores.

Pero sin embargo la cantidad de informacion que se
tiene en los diferentes sistemas transaccionales genera
un problema mayor al no estar integrado y esto requiere
un tratamiento para obtener resultado el cual toma
mucho tiempo y retrasando las posibles decisiones que

se deberian tomar en forma inmediata
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Figura 2. Sistema de Ticket de Caja
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Figura 3. Sistema de Emision de Factura
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Figura 4. Sistema de Contabilidad.



Con respecto a los datos, esta no puede obtenerse en
tiempo real siendo importante para ver la facturacion,
costos, proyecciones que son necesarios para
gerencia. En la actualidad debemos de tener eficiencia
en nuestras actividades para poder disminuir los costos
operativos y sobre todo debemos ser eficaces para
poder aprovechar todas las oportunidades que se
presente en el mercado (Rincon Soto y Villareal
Vasquez, 2013), en el camino y si bien es cierto no
podemos eliminar por completo las pérdidas podemos
disminuirlas o prevenirlas, no contar con informacion
ordenada y fidedigna (registros histdricos). Es por ello
por lo que es importante un Data mart que ofrezca
informacion rapida, facil de manejar y se pueda obtener
facilmente. Con lo mencionado permitira una mejor

gestion con la ayuda de la informacion.

Por lo ya argumentado, se propone desarrollar la
herramienta informatica para la gestion de venta, de
manera que permita ser mas eficaces en Ilas
oportunidades del mercado y eficiente en nuestras
actividades en Ila empresa Distribuciones Quinto
E.I.R.L. y podamos tener oportunidades competitivas y
comparativas comerciales con Ila obtencidn de
informacion instantanea, confiable y fiable. De tal
manera pueda preparar estrategia, para asegurar el
maximo aprovechamiento del mercado, captar nuevos
clientes y mantener y superar la brecha de satisfaccion

hacia los clientes.

El proceso actual que se maneja en la Distribuciones
Quinto E.I.R.L. es en su totalidad empirico y la mayoria

del KNOWHOUSE se encuentra en los duenos de la



compania, pero lo que se puede observar en términos

de proceso se encuentra representado en el grafico.

Diagrama de Procesos Actual

Pedido > Aprobacisn >

Aprokacion de
e = Registra la = precios
pedias [ ¥|  solicrus

e
—

Venta

Aimacen o logstica|  Cobrama

Cliente

Fuente: Elaboracién propia

Figura 5. Diagrama de Procesos Actual.

En términos generales se muestra el Diagrama, pero
hay brechas que no se pueden controlar o disenar por
ser un manejo muy personal de los participantes en el
proceso que a pesar de todo ellos cumplen con atender
el pedido, pero no con todo el proceso escapandose

detalle que pudieran ayudar a mejorar el proceso.

La formulacidon del problema, en términos generales,
cDe qué manera influye un Data mart en la gestion de
ventas para la empresa Distribuciones Quinto E.I.R.L.72,
y para esto recaen en dos preguntas mas especificos,
el primero, ¢De qué manera influye un Data mart en la
eficacia en la gestion de ventas para la empresa
Distribuciones Quinto E.I.R.L.?, y el segundo, ¢ De qué
manera influye un Data mart en la eficiencia en la
gestion de ventas para la empresa Distribuciones
Quinto E.I.R.L.7?

La Justificacion social, el desarrollo de la
herramienta, Data mart ayudara a los colaboradores
involucrados reduciendo el tiempo en la busqueda de

los productos, en la oferta y preciso haciendo que sus
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operaciones o procesos sean mas eficiente y eficaces.
(Rios Vargas, 2019) la formalizacion y la rentabilidad
tiene una relacidn directa en el negocio (p.9), (ABANTO
MEGO, 2016) ademas la formalizacion significa que
somos competitivos (p.48), (Centurion Medina, 2015),
la mayoria de las empresas pequenas, la formalizacion
significa acceso a las ventajas en ventas, créditos, y
acceso a los posesionarse en el mercado (p. 164).

Los objetivos de esta investigacion en términos
generales, es determinar la influencia del Data mart
para la toma de decisiones en la gestion de ventas para
la empresa Distribuciones Quinto E.I.R.L. y para
cumplir con este objetivo se debe de cumplir con estos
dos especificos, el primero, determinar la influencia del
Data mart en la eficacia en la gestidon de ventas para la
empresa Distribuciones Quinto E.I.R.L., y el segundo,
determinar la influencia del Data mart en la eficiencia
en la gestion de ventas para la empresa Distribuciones
Quinto E.I.R.L.

La hipotesis general, el Data mart influye
significativamente en la gestion de ventas para la
empresa Distribuciones Quinto E.I.R.L. y para esto se
precisa con los dos siguientes: El primero, el Data mart
influye significativamente en la eficacia en la gestion de
venta para la empresa Distribuciones Quinto E.I.R.L. EI
segundo, el Data mart influye significativamente en la
eficiencia en la gestion de ventas para la empresa
Distribuciones Quinto E.I.R.L.



1. MARCO TEORICO

Segun la tesis, (Heredia Salinas, 2019) EIl principal
objetivo en la gestion de ventas es aplicar inteligencia
de negocios en la empresa agroindustrial. Actualmente
existe mucha competencia y es importante mejorar el
proceso de toma de decisiones en el area de ventas
utilizando herramientas informaticas especializadas en
focalizar de manera dinamica y precisa la informacion.
El diserio de la investigacion es preexperimental,
diseino pretest y post test del mismo grupo. La
investigacion realizada es de nivel explicativo (p.3). La
poblacidon total es de 6 personas. Los resultados son
alentadores y denotan una diferencia significativa;
concluyendo asi que la herramienta informatica mejora
la toma de decisiones presentando informacion

consolidada y dinamica para tu analisis (p.1).

Segun la tesis, (QUINONES VARGAS, 2019
desarrollo de una herramienta informatica como el Data
mart para que sea la base en su toma de decisiones
para el hospital regional de nuevo Chimbote, 2019,
Eleazar guzman barrd, en el area de planeamiento
estratégico, el objetivo estudiar la data para satisfacer
sus requerimientos, implementar y aplicar método, con
herramientas tecnoldgica de Bl y automatizar reportes
e informes que ayudando a la toma de decisiones de

forma eficientes (p.16). La metodologia es descriptiva

y cuantitativa y no experimental con el corte transversal
(p.59), su metodologia aplicada es Ralph Kimball
(p.99). En conclusion, debido a que la informacién no
estuvo integrada con las demas areas el area de
programacion y presupuesto se encontro insatisfaccion

con los responsables vy directivos al Ilimitar Ila
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herramienta tecnoldgica y esto lo hace menos eficiente
(p.128). Aporte es la satisfaccion del cliente y su

integracion en la organizacion.

Segun la tesis, (AGUERO ZEVALLOS, 2019),
Inteligencia de negocios en las empresas de nivel
medio y bajo en la provincia de Pasco en su toma de
decisiones. EI objetivo, determinar el alcance, Ila
influencia laboral de los resultados en sus empresas
(p.16). La Metodologia, tipo descriptivo es induccion
cientifica y apoyandose en métodos empiricos como la
indagacion, observacion y experimentacion (p.52 ,53),
las metodologias consideradas para el desarrollo de la
solucion informatica Kimbal, Inmon y Larissa Moss
(p.-36, 40 ,42). La Conclusion, se demostré que no es
importante la envergadura de la empresa la informacion
traducida cono conocimiento es el camino para
encontrar la decision favorable para sus recursos y
obtener mas eficiencia en sus actividades (p.84).
Aporte la satisfaccion del cliente en sus diversas

envergaduras.

Segun la tesis, (INQUILLA QUISPE, 2019),
Inteligencia de negocio para la universidad nacional de
cafnete en su proceso de rendimiento académico para
su toma de decisiones. EIl objetivo, conocer el grado de
influencia en la generacidon de reportes, tiempo de

analisis, y la satisfaccidon _del cliente _interno (p.23,

24). La metodologia, la presente investigacion es
Explicativa y descriptiva, y la implementacion de la
herramienta tecnoldgica se considerdé el meétodo
Hefesto. Metodologia Bill Inmon, centraliza Ila
informacién en un almacén para consultas provenientes
de los sistemas CRM, ERP, etc. (p-42), y la

-



metodologia De Ralph Kimball, es centralizacion de
datos por area y agrupadas en un contenedor con
estructuras similares. Ademas, indicé que el Data
Warehouse es un conjunto de muchos ellos (p.43). La
Conclusion, se logro influenciar reduciendo
aproximadamente 94 % en el tiempo de generacion de
reporte, aumentando aproximadamente 66%b el tiempo
de analisis, mejorando el nivel de satisfaccion en un 87
% relacionado con proceso para poder seleccionar
mejor las decisiones para rendimiento académico
(p-107). Aporte es el aumento de eficiencia en sus

tareas cotidianas.

Segun la tesis, (Castillo Oviedo, 2019), Data Mart
como apoyo e influencia para la solucién de Inteligencia
de negocio en la Iglesia Adventista Del Séptimo Dia De
Colombia Norte para el area financiera en sus tomas de
decisiones. Objetivo de la investigacidon, conocer si la
solucion informatica favorece notablemente en las
decisiones financieras (p.26). Metodologia, es de tipo
cuantitativo, el estudio se ha fundamentado desde el
punto de vista estadistico a traveés, esto significa que a
través de tecnoldgica debido a que se han obtenido
conocimientos se establecen variables: acciones,
requisitos, caracteristicas, materiales, costos, y demas
circunstancias, que describen el qué y el como (p.53),
Conclusiones, el resultado al comprar y teniendo en
cuenta que tenias diferentes herramientas las areas se
pudo reducir el tiempo en los procesos en sus informes
Yy generar confianza, efectividad en los datos para su
analisis financiera (p.109). Aporte, satisfaccion al

cliente y mayor eficiencia en sus labores diarias.



Segun la tesis, (FLORES GUINEA, 2017), Inteligencia
de negocio (Data mart) en la empresa Consorcio HQ
E.l.R.L. para su evaluacion de ventas, objetivo de la
investigacion: Evaluar la solucion informatica para el
analisis de las ventas en el nivel de servicio y eficacia
en las ventas (p.32-33). La metodologia, es del tipo
experimental, requiere la comprobacion de los efectos
(p-33-34). La conclusidn, el nivel de servicio aumento
aproximadamente en 14 % al ser implementada y en los
niveles de eficacia tuvo un aumento aproximadamente
en 20% (p.54-55). Aporte es la reduccion de tiempo de

analisis en evaluacidon de venta.

Segun la tesis, (Inonan, Santamaria, 2018),
Inteligencia de negocio (Data mart) para la Empresa
Entel Perd S.A. para su evaluacion de ventas. EI
objetivo de la investigacion es conocer el dominio del
data mart y la influencia en el costo unitario el
crecimiento en las ventas (p.45). Metodologia
HEFESTO fue utilizado para el data mart, por ser mas
adecuada para el proyecto y los tiempos eran muy
reducidos y evitamos la resistencia de los usuarios. La
investigacion es preexperimental y el enfoque es
cuantitativo (p.12, 47). La conclusidn es el costo unitario
en la evaluacion de ventas aumenta con un 16.30%bo,
ademas el crecimiento en ventas aumenta en un 31.5%
con el Data mart y despuées de tener resultados
provechosos en los indicadores de la investigacion, se
concluye que un data mart favorece la eficiencia para el
proceso de ventas (p.76). El aporte permitidé aclarar
mejor los costos y permitio ser mas eficientes en los

procesos.



Segun la tesis (Quimbia, 2017), Inteligencia de
Nnegocios para el manejo de desempeifo en ventas en
retails para farmaenlace cia para sus indicadores,
Ecuador, el objetivo establecer indicadores de ventas
para el desempeino en los diferentes puntos de ventas
(p.-29). La metodologia: OQPM es Ila metodologia
Implementada, esta se enfoca en contemplar todos los
procesos, actividades y entregables, conectadas a
estos de manera estructurada con tecnologia QlikView,
las fases de un proyecto con QPM son: Discovery,
Disefno, Ejecucion, Despliegue y cierre (p.41). La
conclusion es que el analisis en conjunto con las areas
de comercializacion y TI, se definieron de forma
conveniente de los indicadores KPI (p.83). Aporte, el
método favorecid que el analisis y se puede identificar
de forma clara y coordinada los indicadores para poder

analizar adecuadamente.

Segun la tesis (ARISTEGA CUEVA y GOMEZ
HERRERA, 2020), inteligencia de negocio (Cubo Olap)
para la compania Mini Comisariato Aldis Del Cantdn
Milagro en su area de Venta, Ecuador, el objetivo es el
estudio de los datos del area de ventas para la correcta
evaluacion y decisiones, con reportes de ventas en un
tiempo oportuna para tomar acciones y se definid
objetivos de identificar el disefio del reporte de ventas,
Definir herramientas business Intelligence para realizar
en la preparacion de un CUBO OLAP y obtener los
reportes del area de ventas (p.6). La Metodologia
aplicada, para el desarrollo es Kimball, o también
llamada Metodologia Estrella (p.20). Las conclusiones:
El trabajo presenta la situacion actual del Mini
comisariato ALDIS, |la empresa tiene un sistema

transaccional de ventas con muchos datos, la
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propuesta es brindarle a la empresa reportes dinamicos

ayudandole a ser mas eficiente a travées de la

tecnologia de Business Inteligencie. Aporte, mejor
calidad, seguridad de la informaciéon y mejorando los
tiempos de la emision de esta informacion para una

toma de decision.

Segun la tesis (GARRIDO GARCIA, 2018) Data mart
prototipo predictivo, para la gestion de compras para su
toma de decisiones en la empresa frutera don marcos
s.a., Ecuador, el objetivo es construir un data mart para
detectar variables de ingresos y salida en los datos,
evaluar con Data mining para encontrar patrones que
Nnos ayuden Yy filtrar las 6ptimas, elaborando reglas que
nos ayude en la toma de decisiones (p.5-6). La
Metodologia, se utilizé el descriptivo y cualitativo, esta
orientada a obtener informacidon relacionada para el
manejo interno. Esta investigacidon no tuvo a bien
estudiar con meétodos estadisticos, se concentro en
conocer la relacion de algunos elementos que incurrir
en la decision (p.29). La conclusién, con la ayuda de la
informacion histdorica se pudo determinar Indicadores

financieros, se pudo obtener la informacién (p.74).

Segun la tesis (Alvarez Mosquera, 2016), sistema
para mejorar el control de la gestion administrativa,
financiera y presupuestos en su toma de decisiones,
Ecuador, el objetivo, es el Diseino de una herramienta
Informacion en favor a la toma de decisiones, y con ella
se mejore la supervision del Control de la Gestion en
las areas, definir la herramienta, que facilite Ila
extraccion, manipulacion y flexible, que reduzca Ila
dependencia de terceros y los tiempos de entrega

(p.-16-17). La metodologia, este trabajo no tiene un

11



proceso lineal y no utiliza fundamentos estadisticos, se
busca datos con valor, para enriquecer el resultado de
este trabajo (p.17). Su metodologia es propia y muy
conservativa, utilizé una secuencia de actividades que
le permitid establecer el éxito en su investigacion, las
entrevistas, recoleccion de datos, Significado social,
Significacion practica. La solicitud de informes
gerenciales es recurrente, toma mucho tiempo su
emision, es importante tener herramientas que realicen
esa labor y reducir el tiempo (p.17-19). La conclusion,
la organizacion se preocupa en automatizar las areas
operativas, desplazando la informacidn acumulada,
Esta informacidn es util para un control preciso y
ademas obliga a ser mas eficiente en los recursos
financieros y es donde se necesita tomar decisiones
mas certeras (p.73).

Segun el Articulo, (Medina Q., Farina M. y Castillo-
Rojas, 2018), Ingenieria Revista chilena de ingenieria,
ano: 2018, Titulo de Ila investigacidon, encontrando
indicadores de productividad con un data mart en una
Universidad Arturo Prat de Chile (UNAP). Objetivo, es
conseguir indicadores para estudiar el rendimiento de
los estudiantes. Y esto con la finalidad de tener
respuesta a sus necesidades de informacion (parr.37).
Metodologia, se utiliza la metodologia con algunas
diferencias particulares que son consideradas
destacadas en su realidad para garantizar el éxito y
eficacia, l|la metodologia seleccionadas para el
desarrollo e DW es Kimball, fusionado con la actual
metodologia de Hefesto, de ambas se extraen las fases
comunes para reforzarse (parr.23). Conclusiones, el
fruto obtenido de este trabajo, nos muestra Ila

efectividad a los indicadores, se inicid con el cuerpo
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acadéemico de la Institucion. Tuvo un impacto en los
usuarios, y los resultados demostraron que ello es
primordial, por temas estratégicos y mejorar Ilos
iIndicadores en general. Es importante senalar que se
genera nuevo conocimiento y que estos pueden
contextualizar, comparar y orientar todo lo que ya
maneja anteriormente, la metodologia utilizada es una
mezcla de dos de ellas y con variantes permitido concluir
el desarrollo del PDW de manera exitosa y oportuna,
teniendo en evidencia de cada etapa establecida y

también las herramientas tecnoldgicas (parr.70-75).

Segun el Articulo, (Bermeo Moyano y Campoverde
Molina, 2020), "Polo del conocimiento”, Ecuador, los
autores: Bermeo-Moyano Diego Marcelo &
Campoverde Molina Milton Alfredo, en el ano: 2019,
titulo de la investigacion: Data mart con Power BI, para
estudiar a los clientes y sus ventas en los Econegocios
Gransol. Objetivo es aplicacion la solucidon, conocer las
preferencias de los clientes, de manera que nos

muestren el camino las eficiente y oportuno a la toma

oportuna de decisiones (parr.2), dando respuesta a las
siguientes preguntas de porcentaje de compras por
sucursal, los productos mas comprados, la tasa de
compras por categoria por cada cliente
(parr.9).Metodologia: la metodologia utilizada es propia
y son: Analisis de los requerimientos del negocio,
Diseino del modelo logico y fisico del Data Mart,
Integracion de Datos y Diseino e implementacion del
Dashboard con la herramienta Power Bl Desktop. La
aplicacion de estos procesos facilitd la generacion del
Data mart que apoyo en el estudio de los datos de
ventas de los Econegocios Gransol. Ademas, la

implementd del Power Bl para la lectura de Ila
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informacion, en un tablero de control que permite
estudiar de forma descriptiva a los clientes, sus
preferencias, necesidades focalizados en cada uno de
los productos de Econegocios Gransol de la ciudad de
Cuenca y esta a su vez permite la proyeccion de ventas
facilitando de esa manera anticiparnos y ser mas

eficiente y competitivos en el mercado (parr.3).

Conclusiones, podemos alegar en forma general que la
herramienta proporciono Ila visualizacion de Ilas
diferentes prioridades de consumos de productos
realizados del grupo de consumidores finales para este
estudio. La herramienta facilita identificar los puntos de
ventas con mayor facturacion, los periodos y los
productos con una rotacion mayo, esto con el propdsito
de establecer estrategias y mejorar las proyecciones de
ventas. La presente toma como muestra el grupo de
consumidores finales para el desarrollo del estudio de
sus preferencias, ademas, debemos mencionar que la
solucion también permite el estudio de grupos
especificos de manera que se pueden proyectar para
estudios de nichos de mercado especificos. Las
ventajas que se muestran de esta solucion se
recomiendan un Data mart para las diferentes areas de
toda la empresa de esta manera todas las areas en
conjunto integradas permitiran que la empresa sea
eficiente y preparada en cada uno de los campos de
accion que se encuentren (parr.45). Aporte es
Satisfaccion del Cliente, Preferencia de ventas,

Variacion en las ventas.

Segun la tesis (Huang, 2019), “Building A Sales
Dashboard for A Sales Department by using Power BI”,
Finland, In this thesis project, the commissioning sales

department, a vendor of transformer instruments,
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requires a power Bl sales dashboard to monitor monthly
sales performance. Thus, the purpose of thesis is to
build a sales dashboard displaying monthly sales
performance by visualizing data in power Bl. Power BI
iIs a business intelligence software developed by
Microsoft. Technical skills are not highly required when
using power Bl. Based on the results of evaluation, this
sales dashboard meets with the requirements of
department. The process of information delivery
becomes smoother between visualized data and users
than before. By viewing sales dashboard, users can
clarify sales performance in current month. Moreover,
the empirical steps specified in this thesis can provide a
guide for the department to follow and improve in the

future.

Segun la tesis (MUELLER, 2018), The Necessity of
Business Intelligence Solutions for the Sales Controlling
in a Company, The course of customer discussions can
be better controlled by a high degree of up-to-date
customer, product and market information.
Furthermore, customer satisfaction is enhanced by the
increasing quality of advice. Thanks to the improved
customer approach, it is possible to significantly reduce
process throughput times and reduce process costs. In
addition, up- and cross-selling activities will be improved
and customer churn will be reduced. The introduced
sales controlling system ensures a competitive
advantage in the market through its consistency as the
entire sales area is geared towards the customer. The
software is thus a dynamic uni-que-selling proposition
of the company. Through data processing that reflects
reality, not only proactive sales management but also

early risk identification is possible. This is important
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because risks in the market are not always and
inevitably associated with opportunities. A sales
controlling system, therefore, also offers the option of
Integrating a risk management system.

Variable Dependiente, Toma de decisiones para la

Gestion de Ventas: La toma de decisiones a nivel

formal, la toma o la toma de una decision, consiste en
elegir entre varias alternativas que se basan mejor en
la informacion disponible en el momento y deben ser
claros, precisos y completos. (Pehnaloza Palomeque,
2010).

Tipos De Decisiones:

e Decisiones en condiciones de certeza, son las que
se tiene certeza transparente la informacion.

e Decisiones en condiciones de riesgo, es la que se
tiene cierta informacion no completa o segura.

e Decisiones en condiciones de incertidumbre, es la
que no tiene ninguna informacioén y tiene un riesgo

muy alto.
(Penaloza Palomeque, 2010).

La toma de decisiones se trata de controlar nuevos
criterios sobre Ila administracion para tener Ila
efectividad operativa (eficacia vy eficiencia) vy
comunicacion para la transformar las relaciones
(Koontz, Weihrich y Cannice, 2012, p.22).

Gestion De Venta, el gerente es el responsable de los

resultados de la organizacion, teniendo una
participacion en las estrategias de administracion de la

gestion de venta (Jaime Soto, y otros, 2012 pag. 19).
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La gestion de venta o los gerentes son los encargados
de planificar, dirigir, controlar las actividades de ventas
en una organizacion (Rolph E., Joseph F. y Alan J.,
2013, p. 20). Por lo tanto, los gerentes de ventas
animan a crear una atmosfera y una orientacion a las
ganancias, lo que permitira que la organizacion de
ventas opere de manera mas eficiente y eficaz, lo cual
es de interés para los gerentes de ventas. (Rolph E.,
Joseph F. y Alan J., 2013, p. 33).

Para que el gerente de ventas haga un buen trabajo, es
importante apoyar a la gerencia con estandares de
desempeno gerencial, como certificacion de ingresos y
los informes orientados a la toma de decisiones de la
oficina central pueden ser de gran ayuda, los gerentes
de ventas pueden aumentar la productividad y las
utilidades del personal de ventas (Rolph E., Joseph F.
y Alan J., 2013, p. 47).

Los indicadores, Indicador, es una medicion o una
comparacion de magnitudes con una secuencia
constante de actividades con la finalidad de amortiguar
o eliminar el nivel de incertidumbre (Beltan Jaramillo,
2013, p. 39). Se clasifican por un factor de éxito, reflejan
los puntos clave o criticos, tenemos indicadores de
productividad el cual se compone de eficacia y
eficiencia y estos tiene indicadores muy conocidos, el
primero (resultados, calidad, satisfaccion del cliente) y
el segundo (actividad, uso de capacidad, cumplimiento
de programacion, costo operativo, etc.) (Beltan
Jaramillo, 2013, p.48).

Figura 6. Mapa de factor clave de éxito de la gestion.
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Figura 10. Mapa de factores clave de éxito de Ia gestion

Fuente: JesuUs Mauricio Beltran Jaramillo.

Para ser eficaces, toda empresa debe alcanzar sus
objetivos. Se entiende que el resultado es obtener la
satisfaccion del cliente de los productos y servicios.

Productos que cumplen con los requisitos de calidad,

servicio y precio (Beltan Jaramillo, 2013, p. 20).

La necesidad de ser eficiente, la consigna de las
empresas es crea sus productos o prestar sus servicios,
y se pierde el cdmo lograr el cumplimiento de estos, de
qué manera administro los recursos en mi proceso, la
eficiencia se relaciona con el buen uso de los costos

operativos. (Beltan Jaramillo, 2013, p. 20).

Los indicadores para esta investigacion se toman

satisfaccion al cliente y costo operativos.

Indicador 1: Satisfaccidon del cliente, con una encuesta
tipo Likert, el cual es una toma de la percepcidn de los
clientes interno antes del instrumento y después del

instrumento informatico.
Indicador 2:

Costo Operativo

__ Costo total fijo + Costo total variable

< 1
Cantidad total de producto 00
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(Cansino, 2019, parr. 24), (Beltan Jaramillo, 2013, p.
99).

cKPl o indicadores y cual es su uso?, es un valor que
Nnos indica algo o en este cado el nivel eficiencia o
eficacia para cumplir con nuestros objetivos (Viima
Nunez, 2018).

Tabla 1. Tipos de kpis.

KPIs retail KPIs ventas KPIs finanzas
Footfallvci)Sir;;?ero de Promedio de facturacién Margen de utilidad

El valor medio en

rentabilidad de sus ventas | Crciencia de costes

Frecuencia de visitas

Horas con mayor Rentabilidad y margen de | ROI (Rentabilidad de la
trnsito cada producto inversion)
Ventas Cuota de mercado ROCE (Rentabllldad

sobre capital empleado)

- Posicionamiento en el Ciclo de conversién
Ventas por visita :
mercado efectivo
Ventas por metro Rotacién de stock Crecimiento sostenible
cuadrado
Cantidad productos )
colocados por Indice de fidelizacién Grado de liquidez

transaccion

Fuente. (Vilma Nuhfez, 2018).

cQué es un KPI para ventas?, un KPI para ventas,
reflejar el progreso de las etapas criticas de nuestra

estrategia de ventas (Vilma Nunez, 2018).

Definicion de Data Mart, es un resumen de datos y
responde a un determinado analisis, su funcidn o
necesidad, a un segmento de usuarios. La informaciéon
tiene un modelo de estrella o copo de nieve, y puede
ser dependiente o no del data warehouse (Moreyra,
2016).

It iIs a subset of data that focuses on a specific
department or thematic area. They make specific data
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available to a select group of users so they can quickly
get key information instantly («What is a Data Mart? |
IBM>» 2020).

A data mart is a topic-oriented store that is similar in
structure to the transactional system but has the data to

make decisions (Loshin, 2013).

Tabla 2. Comparacion del data warehouse vs. data

maurt.
Data warehouse Data mart
Construir para cubrir necesidades de
Alcance . o
la organizacion.
L Disenado para
Disenado para . B
] mejorar un area su
o mejorar V. o
Objetivo o informacion que
administra los
de soporte de sus
datos fuentes. o
decisiones.
Es para toda la|Al area de negocio
Pertenece ] o .
organizacion. especifica.
Por EI Area De
o L ) Por el Personal del
Administracion |Sistemas Ol .
o area del Data mart
Informatica

Fuente: Elaboracion propia.

Pero surge un problema cuando el Data warehouse
crece y el soporte, rendimiento se vuelve no los
adecuados, para estos casos nace una soluciéon mas
pequena y capas, un almaceéen de datos de un area
especifica recibiendo informacion del almacén central y
de esta manera se puede tener mejor rendimiento, Data

maurt.
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Clasificacion del Data mart

e Data mart dependiente, son los que reciben la
informacion proveniente del Data warehouse.

e Data mart independiente: Son los que toman
informacion directo de los transaccionales.

e Data mart hibrido: Son los que combinan las dos

anteriores sin importar su proporcion.
Tipos de Data Mart

e Data mart OLAP: estan basados en los cubos
OLAP.
e Data mart OLTP: Son basados en simples

resumenes selectivos del Data warehouse.
(Evaluando Software, 2016).

Metodologias para el desarrollo del Data mart.
Metodologia William H. Inmon. El Data Warehouse
centraliza todos los datos de la organizacidn para
alimentar, a los otros Data Mart, y estos tendran la
informacién para los reporting. En este sentido, cada
area tiene su propio Data mart, abastecido con la
informacion del Data Warehouse, este Data mart se le
llama Data mart Dependiente. Este criterio se le llama
metodologia de trabajo "Top-Down", de esta manera se
evita incongruencias y anomalias al comparar Ila

informacion (Victor Dertiano, 2015).

La Estructura Del Data warehouse, se debe disenar
el modelo de datos como prioridad teniendo la tercera
forma normal. Con este proceso se beneficia muchos,
evitando I|la redundancia, mantener su Iintegridad
referencial, un mantenimiento ligero y disminucion del

tamano de la base de datos. Ademas, se usa los
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modelos de estrella, teniendo disenos faciles de

explorar y de analisis de datos. (Victor Dertiano, 2015).

@ |
P - [} < 3
£ \ \ \ [ - E ! ’ y
\h". F ST
[ K IE STEF
A i ) l.t.l.'n--. :
: Faac 111000 i
N DataWarehouse DataMarts ‘:.,“'J,',lI““,':”“,”,’,’: 1
Departamentales .
Fuentes de datos Explotacion de datos

Fuente: Bigeek - Victor Dertiano

Figura 7. Metodologia Inmon.

Datamarts Departamentales
Modelo dimensional
Datos agregados
Disefiados para el andlisis

Datawarehouse Empresarial
Modelo normalizado (3FN)
Datos atédmicos (maximo nivel de detalle)
Disefiado para almacenar datos

Fuente: Bigeek - Victor Dertiano

Figura 8.Arquitectura Inmon.

Metodologia Enfoque De Kimball, él considera que al
inicio de un Data warehouse nace como un Data mart
que es el esfuerzo de un area en la empresa. En
medida que las demas areas se integren les permite
tener un modelo estandar y que seran la dimension
comun en todas las areas. El éxito se basa en que el

22



modelo de Data mart es similar de esta manera se
conserva la integridad dando inicio a un conglomerado
de estructuras denominado data warehouse segun
Kimball, recomienda agregar mas detalle a estén de
manera que debe estar preparado para brindar
respuesta a todas las areas en la organizacion
(Dertiano, 2015).

TR TR

DEDE

Fuentes de datos DataWarehouse Explotacion de datos

Fuente: Bigeek - Victor Dertiano

Figura 9. Metodologia Kimball.

Datamart

Datamart

Enterprise DataWarehouse
Bus Architecture

Modelo dimensional

Datos atéomicos y agregados

Uso de dimensiones conformadas

Disefiado para almacenar datos
permitiendo su explotacion y analisis

Fuente: Bigeek - Victor Dertiano

Figura 10.Arquitectura Kimball.

Metodologia Enfoque De HEFESTO, es una
metodologia que combina de metodologias existentes

y las experiencias propias. Es metodologias es
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evolutiva, y lo mas importantes es su retroalimentacion
o feedbacks de todos los que aplican, lo importante es
comprender la ruta para realizarlo, para no seguir un
mapa milimeétrico, sin entender lo que se esta haciendo,
Lo que se debe considerar es motivar a los usuarios
para que conozcan los beneficios de un data
warehouse y no utilizar una metodologia con muchas
faces que requieren mucho tiempo. (Dernabeu Dario,
2010).

Face 1 Face? Faced Faced Faced
Recoleccion de Procesamiento de datos
Informacin Itegracion |3 Base de Datos

=
100038 @Q
A

0 o 0 FACTURACION
Figura 11. Fases de Hefesto

Dirjry Planear Andliss y Produccion | Difusion

\

Fucn t: Elaboracion propia.

Tablas 3. Comparando metodologias para el

desarrollo del Data Maurt

RALPH
AUTOR BILL INMON HEFESTO
KIMBALL
Data Data
Enfoque Data mart
warehouse warehouse
Enfoque L
Hibrida Ascendente Descendente
general
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] ] Modelo se
Estrella o copo|Dimensional

Disefno . basa en la
de nieve estrella
empresa
Integracio |Todas las| . | Todas las
_ Areas Interes| _
Nn de datos|Areas Areas
~ |Facil, basado|Dificil, Dificil, gran
Mantenimi .
en cada|muchas cantidad de
ento o ]
requerimiento |relaciones tablas
Es )
o . Escalable V. Alto nivel de
Eficiencia incremental
estructurada detalle.

por data mart

Fuente: Flores Guinea Darcy Leonardo, 2018, p.27

Para este desarrollo del proyecto se requiere un
desarrollo iIncremental con costos minimos,
mantenimiento y en la brevedad en tiempo para hacer
uso, seguimiento, analisis y mejoras de los procesos
de cada area. Se aplicara la metodologia Ralph Kimball
segun el cuadro de valorizacion teniendo los puntajes
mas bajos en los conceptos.

Tabla 3. Cuadro de seleccidon de metodologia para el
desarrollo del data mart

CUADRO DE SELECCION PARA EL DESARROLLO DEL DATA MART
Billinmon  Ralph kimball Hefesto

Presupuesto Alto Bajo Alto
Tiempo de Desarrollo Alto Bajo Alto
Especializacion de Personal Alto Medio Alto
Nivel de Escalabilidad Alto Medio Alto
Mantenimiento Alto Bajo Alto

Valor 15 8 15

Evaluar con la siguiente puntuacién: Baja (1) Medio (2) Alto (3)
Fuente: Elaboracion propia

Herramientas, Microsoft Power BIl, es parte de las
herramientas de Inteligencia de negocio, puede
acceder a muchos origenes de datos, analiza y
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modeliza luego presenta los datos en reportes y su
consulta es muy intuitiva y por esa razon es al favorito
de muchos usuarios (Technologies, 2017), (Infoware,
2018), (Open business intelligence, 2020), (Montse
Puig, 2019).

Caracteristicas de Power BIl, Power Pivot: Es el motor
para los calculos. Power Query: Transforma datos en
tablas. Power View: explorador de datos. Power Map:
visualizadores geoespaciales (Technologies, 2017),
(Ulag y Power BI, 2020), (Softeng, 2013), (Microsoft,
2020).

. METODOLOGIA

3.1 Tipo y diseino de investigacion

Tipo de investigacion, la investigacion aplicada
busco resolver un problema debido a que Ila
investigacion obedecié6 a un orden o método
respaldandose en una disciplina para ejercer Ila
investigacion y que sea criticada o medida para hacer
mejoras constantes (Hernandez Sampieri, Fernandez
Collado y Baptista Lucio, 2014, p. 25).

El estudio se realiz6 con el tipo investigacion es
aplicada porque aplica conocimientos a una situacion

concreta.

Diseiio de investigacion, (Hernandez Sampieril,
Fernandez Collado y Baptista Lucio, 2004), el término
“diseno” se refiere al plan o estrategia concebida para

obtener la informacidn que se desea. EIl diseio es
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explicativo porque remarca la relacion de las dos

variables causa e efecto (p.144-146, p. 127).

Se denominan disenos pre experimentales a las
investigaciones con un nivel de control minimo y no
pueden cubrir todos los puntos de un experimento real
(Carrasco Diaz, 2006).

Es experimental por que manipula una de las variables
para obtener resultados con un test pre y pos para

comparar sus resultados.

El diseno Pre-Experimental, para esta definicion sera
Nnecesario tener en cuantos dos escenarios de pruebas
O test antes de la estimulacion (Pre-test) y después de
la estimulacion (Post-test) que nos permiten comparar,
ya que se tomaran medidas periodicas de la variable
dependiente antes y después del Data mart, estara
representada por los colaboradores y serviran como

punto de inicio para el estudio.

GE.: O1 -Y - 01 G . E.: Grupo Esperimental
G.C.: O1 - Y% - 02 G.C.: Grupo de Control

Donde:
01 = Pre Test
Y = Tratamiento
02 = Post Test

Fuente: elaboracion propia

Figura 12. Disefo preexperimental.

Se representa de esta manera: Ge: O1==>Y=>02.

Descripcion: Ge: Grupo experimental: Pretest, Es el
grupo de estudio al que se le entrega el estimulo
(metodologia de inteligencia de negocios, Data mart).

Y: Metodologia de inteligencia de negocios: Estimulo o
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condicion experimental, Es la Variable Independiente
inteligencia de negocios, Data mart. Ol1l: Medicion de
Ge, Datos de Pre-test el cual se relaciona con los
indicadores de Ila variable dependiente antes de
implementar I|la metodologia de inteligencia de
Nnegocios, Data mart. O2: Medicion de Ge, Datos de
Post-test, el cual se relaciona con los indicadores de la
variable dependiente después de implementar Ila

metodologia de inteligencia de negocios, Data mart.

3.2 Variables y operacionalizacion
El Data mart, Por tratarse de un programa, no tiene

dimensiones como tal sino alcance, objetivos,

metodologia y administracion.

e Definicion conceptual: Independiente, Data
Mart, es un resumen de datos y responde a un
determinado analisis, su funcidon o necesidad, a un
segmento de usuarios. La informacion tiene un
modelo de estrella o copo de nieve, y puede ser
dependiente o no del data warehouse (Moreyra,
2016). Dependiente, La gestion de venta o los
gerentes son los encargados de planificar, dirigir,
controlar las actividades de ventas en una
organizacion y tiene como responsabilidad. Por lo
tanto, los gerentes de ventas animan a crear una
atmosfera y una orientacion a las ganancias, lo que
permitira que la organizacion de ventas opere de
manera mas eficiente y eficaz, lo cual es de interés
para los gerentes de ventas. (Rolph E., Joseph F.
y Alan J., 2013, p. 20, 33).

e Definicion operacional:
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Independiente, Es una solucion tecnoldgica
dedicada solo para unas areas especificas y que
brinda respuesta a las Nnecesidades de
conocimiento reduciendo Ilos tiempos en Ila
informacién que se requiere.

Dependiente, la productividad del personal de
vendedores puede medirse con increible precision,
sin embargo, a los gerentes de ventas se suele
aplicar criterios basicos que son menos
cuantificables. (Rolph E., Joseph F. y Alan J., 2013,
p. 456).

Sera medido con una encuesta y observacion y con
el instrumento cuestionario con la escala de Likert

y ficha de registro respectivamente.

Indicadores: Dependiente, Primer indicador,
Satisfaccion del cliente. segundo indicador, costo

operativo.

Escala de medicion: Dependiente, intervalos
porqgue mantiene un orden el cual se podra
valorara y razdn porque sus valores tienen un
sentido fisico y el cero indica ausencia de valor y

se puede realizar cualquier operacion aritmeética.

3.3 Poblacidn, muestra y muestreo

Poblacion es un grupo de objetos con caracteristicas

similares, y esta delimitada por los objetivos y problema

de estudio que el investigador lo tiene en cuenta (Arias
oOdoén, 2012 pag. 81).
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Con lo mencionado en lo anterior, la poblacion para el
primer indicador Satisfaccion al cliente tenemos 03
personas que realizan la gestion de venta y para
segundo indicador, Gasto operativo se utiliza 27 dias o
54 dias distribuidas para el pre y pos test en la empresa
DISTRIBUCIONES QUINTO E.I.R.L.

e Criterios de inclusidn: se caracterizan porque
tiene los mismos particulares el objeto de estudio
para que sea parte de la investigacion. (Godmez,
Keever y Novales, 2016).

Se toma los dias de lunes hasta el sabado dias

laborales.
e Criterios de exclusidn: se caracterizan porque son
los que distorsionan o no participan en los resultado

(GAmez, Keever y Novales, 2016).

No se toma los dias domingo, los cuales son dias

de descanso.

Tabla 4. Poblacidon para los indicadores

Indicador Poblacién (Dias) Tipo de poblacion
Eficacia 3 Pre-Venta
Eficiencia 26 Proceso de Venta

Fuente: Elaboracion propia.

Si la poblacion es menor a cincuenta (50) individuos, la
poblacion es igual a la muestra (Hernandez Sampieri, y
otros, 2014 pag. 385).
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Muestra: segun (HERNANDEZ, 2001), es una parte
que representa a la poblacion sirve para la recolectan
datos y deben ser lo mas cercano a lo posible (Garcés
Paz, 2000). La muestra es una fraccion que representa
a la poblacion. La muestra es el subconjunto de la
poblacion y que se determina para el estudio. (lcart
Isern, y otros, 2006 pag. 89). Debido a que la poblacidn
es menor que 50, entonces la muestra también tendria
que ser 50 (FERNANDEZ, y otros, 2014 pag. 385),
indican que, hay dos tipos: (i) Muestras probabilisticas:
cuando todos los objetos de la poblacidon tienen una
oportunidad homogénea de ser tomados. (ii) Muestras
Nno probabilisticas: es cuando la eleccidn es por causas

relacionas con las caracteristicas de la investigacion.

Como la poblacion es menor que 50, entonces la

muestra también sera su equivalente.

Muestreo: segun (MALHOTRA,, 2008 pag. 332), indica
que es una seleccion de objetivos que contiene
informacion que buscada el investigador.
(MOHAMMAD, 2000), indica que es la técnica de dividir
en grupo la poblacién para una muestra probabilistico.
y se dividen en tres razones:(i) aumenta la eficiencia y
la precision. (ii) se obtiene informacion mas adecuada
por grupo. (iii) es posible aplicar distintos

procedimientos. Muestreo estratificado.

El tipo de muestreo utilizado es el probabilisticas y de

muestreo aleatorio simple.

Unidad de Analisis: La unidad de analisis indica

quiénes van a ser medidos, o los objetos de la ultima
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instancia que se aplicara el instrumento de medicion

(Hernandez Sampieri, y otros, 2014 pag. 183).

Es cada una de Ilas personas o elementos

seleccionados como parte de la muestra.

3.4 Técnica e instrumentos de recoleccidn de
datos
Con frecuencia se realizan estudios de investigacion sin

conocer el tipo de informacidn que se necesita o los
origenes de datos que contiene la informacion,
ocasionando tiempo perdido y en ocasiones el inicio de
otra investigacion, quedando demostrado que las
técnicas son importantes para poder recolectar
informacion y sobre todo el origen de la informacion
(Ruiz Medina, Borboa Quintero y Rodriguez Valdez,
2013).

Las técnica, Observacion, (Hernandez Sampieri,
Fernandez Collado y Baptista Lucio, 2014), Es un
registro sistematico efectivo \Y confiable del

comportamiento que expresan (p. 252).

La técnica, Encuestas, (Hernandez Sampieri,
Fernandez Collado y Baptista Lucio, 2014), se
pretenden hacer estimaciones de variables en Ila

poblacion (p.250).

INSTRUMENTOS

Fichas de observacion, (FERNANDEZ, y otros, 2014),

es comprender plenamente el mensaje contenido en la
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forma minuciosa, reflexiva y pausada contenido en los

parrafos.

Cuestionario, (Hernandez Sampieri, Fernandez
Collado y Baptista Lucio, 2014), consiste en un conjunto
de preguntas una o mas variables y es congruente con
respecto a la problematica e hipotesis, y son utilizados
en muchos todo tipo (p.250).

Se utiliza un cuestionario tipo Linkert, el formato de
unos tipicos elementos con 5 elementos de respuesta
seria: Muy buena (5), Buena (4), Regular (3), Mala (2),
Muy mala (1).

Los instrumentos utilizados son los siguientes:

Tabla 5. Técnicas instrumentos para recolectar datos

Indicador Técnica Instrumento
Satisfaccion del Cliente Encuesta Cuestionario
Costo Operativo Observacion Ficha de registro

Fuente: Elaboracion propia.

El investigador planifica la visita a las areas a fin de
realizar el estudio, pero sin alterar a los sujetos de

estudio, y procede la medicidon pretest y post test.

Validez Y Confiabilidad Del Instrumento

Validez: Juicio de expertos

(Corral, 2009), En este sentido, la efectividad del
iInstrumento se refiere a la autenticidad del
procedimiento utilizado para la medicion. La efectividad
necesita ser evaluada para comprender las

caracteristicas del objeto de investigacion. (pag. 230).
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Tabla 6. Resumen de Validacion de los instrumentos
por juicio de expertos

Ficha de Registro

Experto ) ] e i

Eficacia Eficiencia
MGST. ACUNA MELENDEZ MARIA 80% 80%
DR. YESENIA DEL ROSARIO VASQUEZ VALENCIA 70% 70%
MGST. JESUS ENRIQUE BARCA BARRIENTOS 80% 80%
PROMEDIO 76.66% 76.66%

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 7. Resumen de Validacion de las metodologias
por juicio de expertos

Metodologia

Experto BILL INMON KIFAAAI;_EEL HEFESTO
MGST. ACUNA MELENDEZ MARIA 14 28 21
DR. YESENIA DEL ROSARIO VASQUEZ VALENCIA 35
MGST. JESUS ENRIQUE BARCA BARRIENTOS 14 28 21
PROMEDIO 9.3 30.33 14

Fuente: Elaboracion propia.

Confiabilidad
Se recomienda la siguiente escala de confiabilidad
usando el Alfa de Cronbach: (George, 2003 pag. 231).

Tabla 8. Alfa de Cronbach

Escala Nivel
Coeficiente alfa
Mayor que 0.9 excelente
Mayor que 0.8 bueno
Mayor que 0.7 aceptable
Mayor que 0.6 cuestionable
Mayor que 0.5 pobre

Fuente: Elaboracion propia.
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Definicion de Test retest

El investigador aplicod la prueba al instrumento dos
veces, y el grupo requirid caracteristicas similares a las
muestras. Y garantizando Ila fiabilidad de esta
investigacion, se aplicara el método de nueva prueba,

que se basara en test-retest (Behar Rivero, 2008).

3.5 Procedimientos

En este proyecto de investigacion, se implementan la
técnica de observacion con el procedimiento de ficha de
registro o fichaje para lograr métodos cuantitativos;
estos incluyen Ila recolecciobn de datos, Yy un
cuestionario, para este estudio se aplicara un Pre test
al que se le recolecta informacidn en este grupo de
estudio luego aplicaremos un Pos test se le entregara
un estimulo (metodologia de inteligencia de negocios,
Data mart), recolectando Ila informacidn para su

comparacion y obtener resultados.

Para la recoleccion de datos se aplicd el siguiente

procedimiento:

1. Solicito permiso para la participacion de los
gerentes para ser encuestados, Pre-tes.

2.Se registro informacion de los 26 dias para el
segundo indicador, pre-test.

3. Se implementan la solucion informatica.

4. Se capacita al personal y se recolecta Ilas
opiniones y alcances.

5. Después de la implementacion de la solucion
informatica se procede hacer otra encuesta a los

gerentes, Pos-test.
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6. Se registro la informacion de los 26 dias para el
segundo indicador, pos-test.

7. Utilizamos el software IBM SPSS para el analisis
de los datos descriptivos e inferencial para

determinar los objetivos y las hipotesis.

3.6 Método de analisis de datos

Este estudio encaja en el marco cuantitativo porque es
previo al experimento y se recopila datos estadisticos
para ayudar a demostrar si la hipdtesis es correcta y
aplicar un valor a cada variable (FERNANDEZ, y otros,
2014).

En este estudio, se compararan los resultados antes de
la prueba (resultados no aplicados en el sistema) y
después de la prueba (resultados del sistema aplicado),
y considerando que la muestra tenia menos de 50

evaluaciones.

El enfoque aplicado para esta investigacion fue
cuantitativa y siguiendo los objetivos, se utilizan las
siguientes técnicas estadisticas:

e Analisis descriptivos de los datos.
e Evaluacion de normalidad de los datos.

e Contraste de hipodtesis validando los indicadores.

3.7 Aspectos éticos

En este estudio, el investigador tiene el compromiso de

respetar los datos y sus valores proporcionados.

Reconocer los elementos y objetos involucrados en la

iInvestigacion respetar plenamente su identidad.
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e LA BENEFICENCIA
Como uno de los principios clasicos de Hipdcrates,
existe la obligacion de hacer el bien, es decir, no debe
causar ningun dano a las personas de ninguna
manera, maximizar los beneficios y minimizar el dano
(GOmez, 2009, p. 232).

La inteligencia de negocio es una herramienta para
beneficiar a la empresa y a sus clientes internos y
externos para mejorar su productividad comercial y

ser mas competitivo en el mercado.

e JUSTICIA

La base es el equilibrio de los beneficios, bienestar y
Evitando la discriminacion de los recursos. Todos
deberian obtener la misma participacion de acuerdo

con sus necesidades. (Gomes, 2009, p. 232).

El investigador aplico el compromiso de asegurar la
privacidad de toda Ila informacion vy de Ilos

participantes internos y externos.

V. RESULTADOS

4.1 Descriptiva

4.1.1 Satisfaccion del cliente

En este proyecto se aplica un pre y pos test con la
finalidad conocer la diferencia para obtener un valor
del indicador y poder interpretar dicho valor.

e OE1 = Determinar la influencia del Data mart en
la eficacia en la gestion de ventas para la
empresa Distribuciones Quinto E.I.R.L.
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Tabla 9. Resumen de la estadistica descriptiva.

sle PAR:)
permite ¢ Usted tiene ¢Le parece ¢Le permite ¢La informacion le
tomar una mas confianza facil tener administrar informacion permite ser
decision en las acceso a la informacién  influye en sus mas
rapida? decisiones? informacion? historica? decisiones? productivo?
N Validos 6 6 6 6 6 6
Perdidos 0 0 0 0 0 0
Media 3.17 2.50 3.17 2.33 3.50 2.67
Mediana 3.00 2.50 3.00 2.00 3.50 2.50
Moda 3 22 3 2 32 2
Desv. tip. .753 1.049 .983 516 .548 .816
Minimo 2 1 2 2 3 2
Maximo 4 4 5 3 4 4

Fuente: Spss version. 20

Tabla 10. Satisfaccion al cliente: Medidas descriptivas
del indicador en la gestion de ventas antes y despueés
de su implementar del data mart.

Puntaje antes de la
Intervencion

Puntaje después
de la
Intervencion

N Validos 3 3

Perdidos 0 0
Media 15.0000 19.6667
Mediana 15.0000 22.0000
Moda 14,002 22.00
Desv. tip. 1.00000 4.04145
Minimo 14.00 15.00
Méaximo 16.00 22.00

Fuente: Spss version. 20

Para la eficacia en la gestion de venta, se muestra una

media de 15 en el pre testy 19.6667 en el post test, se

muestra

la informacion en

diferencia de 4.667 en la media.

la tabla 16, teniendo una
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250000

Pos-Test; 19.6667
200000

Pre-Tesrt;
15.0000

15.0000

10.0000

5.0000

0.0000
Pre-Tesrt Pos-Test

Fuente: Elaboracion propia
Figura 13. Satisfaccion al cliente antes y después de la
implementacion de la herramienta.

4.1.2 Costo operativo

e OE2 = Determinar lainfluencia del Data mart en
la eficiencia en la gestion de ventas para la
empresa Distribuciones Quinto E.I.R.L.

Tabla 11. Costo operativo: Medidas descriptivas del
indicador en la gestion de ventas antes y después de
su implementar del data mart.

N Minimo Maximo Media Desv. tip.
Pre.Test 26 ,09 13,56 1,2515 3,31989
Pos-Test 26 ,07 10,03 ,9892 2,51943

N valido (segun lista) 26
Fuente: Spss version. 20

Para la costd operativo en la gestion de venta, se
muestra una media de 1.2515 en el pre testy 0.9892 en
el post test, se muestra la informacion en la tabla 17,
teniendo una diferencia de 0.2623 en la media teniendo
una disminucidn después de ejecutar el solucidn

informatica, Data maurt.
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1.5000
1.4000

Pre-Tesrt; 1.2515
1.2000
Pos-Test; 0.9892
1.0000
08000
06000
04000

0.2000

0.0000
Pre-Tesrt Pos-Test

Fuente: Elaboracion propia

Figura 14. Costo operativo antes y después de la implementacion
de la herramienta.

4.2 Inferencial

Se realiza las pruebas de normalidad, con el método
denominado Shapiro Wilk, el tamano es de 3
cuestionario y es menor de 50, segun lo menciona
Hernandez, Fernandez y Baptista (2006, p. 376). En el
software estadistico SPSS 20.0, se introdujeron los
datos de los indicadores, con un valor de confiabilidad
de 95%b, con los siguientes criterios:

Si Sig. Resultante es menor que 0.05 entonces adopta

una distribucidon no normal o no paramétrica.

Si Sig. Resultante es mayor que 0.05 entonces adopta

una distribucion normal o parameétrica.
Mostrando los resultados a continuacion.

4.2.1 Validez del Instrumento
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Tabla 12. VValidez del instrumento

EXPERTOS COEFICIENTE
MGST. ACUNA MELENDEZ MARIA 0.8
DR. YESENIA DEL ROSARIO VASQUEZ 0.7
VALENCIA '

MGST. JESUS ENRIQUE BARCA BARRIENTOS 0.8
COEFICIENTE DE VALIDEZ 0.766

Fuente: Elaboracion propia

La validez del instrumento por los expertos es de 0,766,
tiene un nivel de aceptable comparando con (George,

2003 pag. 231) y por esta razdn se puede aplicar.

4.2.2 Confiabilidad del instrumento

4.2.2.1Satisfaccion del cliente

OE1 = Determinar la influencia del Data mart en la
eficacia en la gestion de ventas para la empresa
Distribuciones Quinto E.I.R.L.

La confiabilidad del instrumento se hizo con el
coeficiente de Alfa de Cronbach, el instrumento es un
cuestionario con seleccion mudltiple o politbmica y de

tipo Likert.

Tabla 13. Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Cronbach Alfa de Cronbach basada en N de elementos

los elementos tipificados

,882 ,937 6
Fuente: Spss version. 20
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El coeficiente de fiabilidad del instrumento por el
software estadistico SPSS 20 es de 0,882, y segun
usando la escala de confiabilidad es mayor de 0.8, por
lo tanto, el instrumento tiene una confiabilidad buena y
cuenta con una validacion de 0.766 y ambos valores

son razonables se aplicara el instrumento.

Prueba de normalidad de valores para Satisfaccion del
cliente a los resultados de la puntuacion.

Tabla 14. Prueba de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Puntaje antes de la Intervencion 1.000 3 1.000
Puntaje después de la intervencion .750 3 .000

Fuente: Spss version. 20

Para esta prueba usamos la prueba de Shapiro-Wilk
debido a que la muestra es menor de 50 elementos y el
valor de significancia es de 0.000 para el postesty 1
para pre test el cual aplicaremos el menor de ellos y su
valor es menor que 0.05 por lo tanto los valores no son
normalizados para lo cual aplicaremos la prueba de

Wilcoxon.

1.0 Mecdia = 15,00
Deswviacion tipica = 1,00
M=3

0,5

0,6—

Frecuencia

o,4—

o,2—

T T T
13,50 14,00 14,50 15,00 1s5.50 16,00 16,50

Puntaje antes de la Intervencion

Fuente: IBM Spss
Figura 15. Histograma de Puntaje antes de la Intervencion
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=57 Media = 19,67
Desviacidn tipica = 4,041

1,57

Frecuencia

L) T T T T T
12,50 15,00 17,50 20,00 22,50 25,00

Puntaje despues de la Intervencion

Fuente: IBM Spss
Figura 16. Histograma de Puntaje después de la Intervencion

Prueba de la Hipotesis

Hipdtesis de Investigacion 1.:

e Hi: el Data mart influye significativamente en la
eficacia en la gestiobn de venta para la empresa
Distribuciones Quinto E.l.R.L.

Hipdtesis Estadistico

Definicion de la variable: Satisfaccion al Cliente

RRIla = Satisfaccion al cliente Antes de Ila
implementacion de la herramienta informatica.
RRIr = Satisfaccion al cliente después de Ila

implementacion de la herramienta informatica.

Hipotesis Hi: El Data mart influye significativamente en
la eficacia en la gestion de venta para la empresa
Distribuciones Quinto E.I.R.L.
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rH1u: RRIaA z RRIb |

Y esto significa que el indicador no indico mejora con el
Data mart.

| H1o: RRIA < RRIbI

Y esto significa que el indicador no indico mejora con el

Data mart.

Contraste de hipdtesis

Se realizd la prueba de Wilcoxon para las pruebas pre
test y pos test segun la prueba de Shapiro-Wilk el cual
No es paramétrica y con los 3 elementos que es menor

a 30.

Tabla 15. Estadisticos de contraste Wilcoxon

Puntaje después de la Intervencion -
Puntaje antes de la Intervencién

7 -1,342b

Sig. asintot. (bilateral) .180
Fuente: Spss version. 20

Para esta prueba Wilcoxon, el valor de alfa es 0.180 y
lo comparamos con el valor de Alfa que es 0.05,
entonces 0.180 > 0.05 entonces aceptamos la hipdtesis
Hoy rechazamos la Hi, por lo que podemos afirmar que
la herramienta informatica data mart no influye

significativamente en la eficacia en la gestion de venta.

Los datos analizados con la prueba de Wilcoxon, y se

encontro que no diferencia estadistica
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significativamente entre ambas condiciones (w=-1.342,
Nn=3, p=0.180), antes (MeA=1,5) y después (MeD=0); lo
que significa que no mejora la eficacia con la

herramienta informatica.

4.2.2.2Costo operativo

e OE2 = Determinar la influencia del Data mart en
la eficiencia en la gestion de ventas para la
empresa Distribuciones Quinto E.I.R.L.

La confiabilidad del instrumento se hizo con el
coeficiente de Alfa de Cronbach, el instrumento es una

ficha de registro.

Tabla 16. Estadisticos de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos

.980 2
Fuente: Spss version. 20

El coeficiente de fiabilidad del instrumento por el
software estadistico SPSS 20 es de 0.980 y segun
usando la escala de confiabilidad es mayor de 0.9, por
lo tanto el instrumento tiene una confiabilidad excelente

Yy por esta razonables se aplicara el instrumento.

Prueba de normalidad de valores para Costo Operativo.

Tabla 17. Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Pre-Test .357 26 .000
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Pos-Test 346 26 .000

Fuente: Spss version. 20

Para esta prueba usamos la prueba de Shapiro-Wilk
debido a que la muestra es menor de 50 elementos y el
valor de significancia es de 0.000 y es menor que 0.05
por lo tanto los valores no son normalizados y por lo

tanto se utilizara la prueba de Wilcoxon.

25— Media = 1,25
Desviacion tipica = 3,32
M= 28

20—

15—

Frecuencia

10—

T T T L T
o0 2,50 5,00 7.50 10,00 12,50
Pre.Test

Fuente: IBM Spss
Figura 17. Histograma del Pre Test
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235 Media = 99
Desviacian tipica = 2,519
M= 26

20—

15—

Frecuencia

10—

. . ] ! !
als] 2,00 4,00 5,00 8,00 10,00 12,00
Pos-Test

Fuente: IBM Spss
Figura 18. Histograma de Pos Test

Prueba de la Hipotesis

Hipdtesis de Investigacion 1:

- Hi: el Data mart influye significativamente en Ila
eficiencia en la gestibn de venta para la empresa
Distribuciones Quinto E.l.R.L.

Hipdtesis Estadistico

Definicion de la variable: Costo Operativo

RRIla = Costo Operativo Antes de la
implementacion de la herramienta informatica.
RRIr = Costo Operativo despues de F=1

implementacion de la herramienta informatica.
Hipotesis Hi: El Data mart influye significativamente en

la eficiencia en la gestion de venta para la empresa
Distribuciones Quinto E.I.R.L.
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rH1u: RRIaA z RRIb |

Y esto significa que el indicador no indico mejora con el

Data mart.

| H1o: RRIA < RRIbI

Y esto significa que el indicador no indico mejora con el

Data maurt.

Contraste de hipdtesis

Se realizd la prueba de Wilcoxon para las pruebas pre
test y pos test segun la prueba de Shapiro-Wilk el cual
No es parameétrica y con los 3 elementos que es menor
a 30.

Tabla 18. Estadisticos de contraste Wilcoxon

Agosto-2020 - Julio-2020
Z -1,334P

Sig. asintot. (bilateral) 182

Fuente: Spss versiéon. 20

Para esta prueba Wilcoxon, el valor de alfa es 0.182 y
lo comparamos con el valor de Alfa que es 0.05,
entonces 0.182 > 0.05 entonces aceptamos la hipodotesis
Hoy rechazamos la Hi, por lo que podemos afirmar que
la herramienta informatica data mart no influye

significativamente en la eficiencia gestion de venta.

Los datos analizados con la prueba de Wilcoxon, y se
encontro que no diferencia estadistica
significativamente entre ambas condiciones (w=-1.334,
Nn=26, p=0.182), antes (MeA=15.38) y después

(MeD=12.67); lo que significa que no mejora el
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indicador de costo operativo con la herramienta

informatica.

V. DISCUSION

El uso de la inteligencia de negocio como herramienta
informatica permite ver con mas claridad los recursos,
que tenemos para administrar y poder mejorar nuestra
gestion de venta nos permite definir con mayor
precision nuestras prioridades y procurar que nuestros
recursos sean mejor administrados y de esta manera

conseguir la mayor rentabilidad de ellos.

Esta investigacidn obtuve resultados y con ellos se
pudo concluir, la satisfaccion al cliente para la gestion
de venta en Distribuciones Quinto E.I.R.L., con la
muestra alcanzo un puntaje de 15, luego se logro
aumentar a 19.6667 punto después de la implementada
la herramienta tecnoldgica informatica data mart esto
demostré que la tecnologia ayudo en las tareas de los
usuarios los cuales tuvieron una percepcion de mejora

con el antes y después del Data mart.

En el caso del costo operativo para la gestion de venta
en Distribuciones Quinto E.I.R.L., con |la muestra
alcanzo un valor de 1.2515, luego se logrdé disminuir a
0.9892 despuées de Ila implementacion de Ila
herramienta tecnoldgica informatica data mart, teniendo
una diferencia negativa de 0.2623 el cual podemos
denotar que existe una disminucidn del indicador
demostrando que existe un efecto de la herramienta

informatica data mart con el indicador.
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Los valores que son el resultado de esta investigacion
indican que la herramienta tecnoldgica informatica data
mart, permite con facilidad en el acceso y oportuna para
mejorar la gestion de ventas, lo que permite conocer
con mayor precision la situacion actual de su negocio y
enfocarse en mejorar la gestion de sus recursos que
son Mmas beneficiosos al negocio y controlar mejor sus
peérdidas y residuos, logrando de esa manera el objetivo

de esta investigacion.

El primer indicador que es satisfaccion al cliente que se
aplicé a la empresa Distribuciones Quinto E.I.R.L. se
tuvo un valor en el pre Testde 15 en la media y después
en el Pos Test se tuvo un valor de 19.6667 teniendo una
diferencia de 4.667 que es el incremento favorable el
cual indica que la implementacion del data mart si tuvo
un efecto favorable segun la percepcidon de la muestra
seleccionada y comparando con la tesis de (Heredia
Salinas, 2019) en la cual utiliza también una encuesta
con su instrumento cuestionario aplicando un antes y
después obtuvo una percepcidon de la mejora con la

implementacion de la herramienta informatica.

También podemos comparar con (FLORES GUINEA,
2017) el cual tiene una ficha de observacion teniendo
como indicador res nivel de servicio y eficacia aplicando
una muestra de 27 dias de su poblacion para ambos
indicadores, teniendo unos resultados de 60.70% vy
56.85%0 respectivamente, después de la
implementacion de I|la herramienta tecnologia de
iInformacion permitio tener una mejora de 14.11% vy

20.40% respectivamente demostrando que el uso de la
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herramienta informatica permite tener mejoras con los

recursos que se administran.

Debemos de mencionar que en la tesis de (Inonan,
Santamaria, 2018) en sus indicadores de costo unitario
y crecimiento de venta, en el primer indicador costo
unitario se tuvo un resultado antes de la
implementacion con un valor 35% Yy después de la
implementacion se obtuvo un valor de 51.30% teniendo
una diferencia en crecimiento de 16.3% en su
crecimiento, para su indicador crecimiento de venta se
tuvo el valor antes de la implementacion de 23% y
después de la implementacion de la herramienta
informatica se tuvo 54.5% teniendo una diferencia de
31.5% demostrando que la implementacion de la
herramienta informatica, aplicando como metodologia
de desarrollo en el Data mart Ralph Kimball con un
puntaje de 93 y es uno de los factores que le dieron

éxito en la investigacion.
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VI. CONCLUSIONES

En conclusiones para esta investigacion:

1. Primero se concluyd que la contribucion del data
mart para la gestion de venta con su satisfaccion al
cliente en la empresa DISTRIBUCIONES QUINTO
E.l.R.L. se tuvo con un incremento de 15 al 19.6667

con un incremento de 4.667 mejorando su indicador.

2. Segundo se concluyd que la contribucidon del data
mart para la gestion de venta con su costo operativo
en la empresa DISTRIBUCIONES QUINTO E.I.R.L.
se tuvo con un decremento con un valor inicial de
1.2515 al 0.9892 con un decremento de 0.2623
mejorando el indicador.

3. Tercero se concluyd que la contribucion del data
mart para la gestion de venta en la empresa
DISTRIBUCIONES QUINTO E.I.R.L. mejora
satisfactoriamente en la gestion de venta
administrando mejor sus recursos para tener mejor

rentabilidad.
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Vil. RECOMENDACIONES

Los resultados de esta investigacion y para las futuras
son:

1. Para las proximas investigaciones similares se
aconseja que utilice el indicador de eficacia con el fin
de captar la percepcion de los ejecutivos, el cual
ayuda a mejorar su gestion de recursos optimizando
sSus ventas.

2. En las proximas investigaciones y con una similitud
razonable recomiendo el uso del indicador costo
operativo el cual permite reflejar su uso de Ila
herramienta informatica, si es que tiene efectividad
en el volumen de venta, esto significa que se esta
aprovechando mejor el recurso humano en su area
de despacho.

3. Se recomienda la implementacion de esta
investigacion de tesis en la empresa
DISTRIBUCIONES QUINTO E.I.R.L., esto permitira
tener una mejora en su gestion para el area y esto se
vera reflejado en el aprovechamiento de sus
recursos en el area de despacho disminuyendo el
factor residuo.
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Vill. PROPUESTAS (DOCTORADO)
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ANEXO 2. Constancia de la empresa.

IIISTIIIIIIII:I!IHES QUINTO e1n.

VENTAY DISTRIBUCION DE LICORES Y BEBIDAS NACIONALES E IMPORTADAS POR MAYOR Y MENOR

L
3

LICORERIA ESTEFANY

CONSTANCIA

El que suscribe, Quinto Barrionuevo Giovanni Russell
Gerente General de la empresa DISTRIBUCIONES
QUINTO E.I.LR.L. hace constar que el Sr. REVILLA
ORMENO GERARDO ANTONIO, alumno de Ingeniera
de Sistemas de la UCV-Lima realizo la investigaciéon de
su tesis titulada “DATA MART PARA LA TOMA DE
DECISIONES PARA LA GESTION DE VENTAS EN LA
EMPRESA DISTRIBUCIONES QUINTO E.I.LR.L.” en el
afio en curso y el uso de la informacién que se utilice
con absoluta reserva.

Se expide la presente constancia a peticion del

interesado, y para los fines que éste considere
convenientes.

Lima, 24 de octubre del 2020

Av. Nicolas de Piérola 1496 Lima 01 C.996 172212 N.98*120%4754 Inambari 654 Lima 01 T.01426 0459 C. 981204861 N.120%4861
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ANEXO 3. Instrumento de recoleccion de datos.

| Cuestionario
TRevila Ormefio Gerardo Antonio [Tipode prueba__|_ Pos - Test
Distribuciones Quinto E.LR.L.
Jr. Inambari nro. 654 (alt. Parque universitario) lima - lima - lima
Gestion de venta
Fecha de inicio Fecha final
Indicador Fuentes de Informacién: Técnica | Factor Medida
Para ser efi toda emp debe al sus objetivos. Se
Satisfaccion |entiende que el resultado es obtener la satisfaccién del cliente de los
del cliente pre y servicios. F que plen con los req de 100% | Porcentaje
calidad, servicio y precio (Beltin Jaramillo, 2013, p. 20).
Formula | Valoracion del cuestionario ]uuymm.u_mm,mum.nmm. Muy Buena (5)

TUtiizacion del Data_mart uBlizando como herramienta)
Indicador para toma de decisiones Bl por lo

Muy Malo | Malo |Aceptable| Bueno | Muy Bueno
Le permite tomar una decisién rapida

X
Usted tiene mas confianza en las decisi X
Le parece fécil tener acceso a la informacién X
Le permite administrar informacién histéri X
La informacion i &en sus decisiones X
La informacién le permite ser mas productivo X

Cuestionario
fﬁwﬁ Ormefic Gerardo Antonio ITipo de prueba JPos - Test
Distribuciones Quinto E.LR.L.
Jr. Inambari nro. 654 (alt_Parque universitario) lima - lima - ima
Gestion de venta
Fecha final | ;
Fuentes de Informacion Técnica Factor “‘“m"“‘“'
B e
Para ser eficaces, toda empresa debe al sus
bjeti Se entiende que el itado es obtener la
Satistacciondel | satistaccién del cliente de los productos y servicios. Encuesta 100% | Porcental
Py que con los requisitos de calidad,
servicio y precio (Beitan Jaramillo, 2013, p. 20).
Formula e Muy Malo (1), Malo (2), Aceptable (3), Buena (4), Muy Buena (5)
Utilizacion del Data mart utiizando como herramienta
Indicador para toma de decisiones de Bl por medio de PowerB). =
Muy Malo | Malo ble| Bueno
- : : i avmens Bueno |
Le permite tomar una decisién rapida X
Usted tiene més confianza en las decisiones X
Le parece facil tener acceso a la informacién X
Le permite administrar informacién histérica X
La informacién influye en sus decisiones X
La informacion le permite ser mas productivo X




Cuestionario

Revilla Ormefio Gerardo Antonio ITIE de prueba |Pos - Test
Distribuciones Quinto E.LR.L.
Jr. Inambari nro, 654 (alt. Parque universitario) lima - fima - lima
Gestién de venta
‘echa final
7 {Unidad de|
Fuentes de Informacion Técnica Factor | Medida
Para ser eficaces, toda empresa debe alcanzar sus
bjetivos. Se que el itado es obtener la
Satisfacclén del | satistaccién del clinte de los productos y servicios. Encuesta 100y | Poreental
Prodi que con los itos de calidad,
servici_o_z precio (Beltén Jaramililo, 2013, p. 20).
Formula

o ol | muy malo (1), Mato (2), Aceptabie (), Buena (4), Muy Buens (5)

indicador para toma de decisiones

de

Muy Maio

Malo |A

Utilizacion del Data_mart utilizando como herramienta
PowerB!

Bueno My

Bueno |

e ]
La

Le permite tomar una decision répida
Usted tiene més confi

en las d

X
X

Le parece fécil tener acceso a la informacién

£

permite administrar informacién histéri

informacién infiuye en sus decisiones
informacion le permla ser mas productivo

Cuestionario

Revilla Ormefio Gerardo Antonio

Distribuciones Quinto E.LR.L.

{Tipo de prueba | Pre - Test

Jr. Inambari nro. 854 (alt. Parque universitario) lima - lima - fima

Gestién de venta
Fecha de iniclo | Fecha final

Indicador Fuentes de Informacién | Tecnica Factor Wm‘e

~Para ser eficaces, toda empresa debs SUS s

bjeti Se entiende que el jtado es obtener la

Satistaceiondel | satistaccién del cliente de los productos y servicios. Encuesta 1009 | Poroental

Productos que cumplen con los requisitos de calidad, .

ic i Jal o, 5
Formula - HROPacke d

May Malo (1), Malo (2), Aceptable (3, Buena (4), Muy Buena (5)

Indicador para toma de decisiones

Utilizacién del Data mart utilizando como herramienta

de Bl por medio de PowerBl

Muy Malo

Malo |Aceptable

Bueno

Muy

Le permite tomar una deoisién rapida
Usted tiene més confianza en las decisiones
Le parece facil tener acceso a la informacién

X

Bueno |

X

£3

La

permite administrar informacién histérica
informacién influye en sus decisiones

La

informacién le permite ser més productivo
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Cuestionario

Jr. inambari nro. 654 (alt. nguo universitario) lima - lima - lima

Gestion de venta
| ___[Fechafinal Vl
Indicador  Fuentes de Informacién  Técnica | Factor |Unidacde
m«;.mdaemprmdebedcmm : : ;

. Se que el resultado es obtener la

Sashhodin g | et dat it o o y : sooy; | Porcenta
Nee que plen con Ioa quisi decddad,

recio
Formula "m“""‘““"‘ iﬂuy Malo (1), Walo (2), Aceptable (3), Buena (4), Muy Buena (5)

Indicador para toma de decisiones

Utilizacién del Data mart utilizando como herramienta

de Bl por medio de PowerB!

Muy Maio

Muy
Malo |Aceptable| Bueno Bueno_

Le permite tomar una deoisién répida

X

Usted tiene més confianza en las decisiones
Le parece fécil tener acceso a la informacién

Le permite administrar informacién histérica

La informacién influye en sus decisiones

La informacion le permite ser mas productivo

Cuestionario
[Revila Ormefio Gerardo Antonio________ [Tipode prueba__ | Pre - Test
Distribuciones Quinto E.L.R.L.
Jr. Inambari nro. 654 (ak. Parque universitario) lma - ima - ima
Gestién de venta
Fecha final
ﬂmmdnlnformdén Técnica | Factor | “m""i‘.“?
Pau ser eficaces, toda empresa debe alcanzar sus objetivos. Se
S 6 que el es obtener la del cliente de los
delcliente | productos y servicios. F que cumplen con los requisitos de Encuesta 100% | Porcentaje
calidad, servicio y precio (Beltan Jaramillo, 2013, p. 20).

Formula

Valoraciondsl cuestonario[Muy Walo (1), Malo (2), Aceptable (3, Buena (), Muy Buena (5

indicador para toma de decisiones

Utilizacién

del Data mart utilizando como herramienta|
de Bl por medio de PowerB!

Muy Malo

Malo |Aceptable| Bueno | Muy Bueno

Le permite tomar una decisién répida

X

Usted tiene més confianza en las decisiones
Le parece fécil tener acceso a la informacién

Le permite administrar informacién histérica

La informacién influye en sus decisiones

La informacién le permite ser més productivo
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Cuestionario

Investigador

Revilla Ormefio Gerardo Antonio |Tipo de prueba | Pre - Test

Empresa Distribuciones Quinto E.I.R.L.
Ubicacion Jr. Inambari nro. 654 (alt. Parque universitario) lima - lima - lima
Motivo de

Gestion de venta

linvestigacién

Fecha de inicio |Fecha final
Indicador Fuentes de Informacién Técnica Umda_d 90
& Medida
La necesidad de ser eficiente, la consigna de las empresas
es crea sus productos o prestar sus servicios, y se pierde el
Costo cémo lograr el cumplimiento de estos, de qué manera Eichate. | Barcontile
operativo administro los recursos en mi proceso, la eficiencia se J )
relaciona con el buen uso de los costos operativos. (Beltan
Jaramillo, 2013, p. 20).
Costo Operativo= CTF = Costo total fijo.
Formula (CTF + CTV) x 100 CTV = Costo total variable.
({CTP) CTP = Cantidad total producto.
N° Dia Mes CTF =Costo | CTV =Costo | CTP = Cantidad Costo
total fijo. total variable. | total producto. | Operativo
1 1/07/2020 Julio 50. 300. 465. 0.75
2 2/07/2020 Julio 50. : 547. 0.09
3 3/07/2020 Julio 50. 110. 533. 0.30
4 4/07/2020 Julio 50. 165. 546. 0.39
5 6/07/2020 Julio 50. : 411. 0.12
6 7/07/2020 Julio 50. : 444. 0.11
7 8/07/2020 Julio 50. 100. 613. 0.24
8 9/07/2020 Julio 50. 100. 513. 0.29
9 10/07/2020 Julio 50. 160. 505. 0.42
10 11/07/2020 Julio 50. 320. 457. 0.81
11 13/07/2020 Julio 50. . 421. 0.12
12 14/07/2020 Julio 50. p 571. 0.09
13 15/07/2020 Julio 5,450. : 402. 13.56
14 16/07/2020 Julio 50. 100. 415. 0.36
15 17/07/2020 Julio 50. 170. 637. 0.35
16 18/07/2020 Julio 50. 110. 453. 0.35
17 20/07/2020 Julio 50. ‘ 457. 0.11
18 21/07/2020 Julio 50. . 0.13
19 22/07/2020 Julio 50. 100. 0.23
20 23/07/2020 Julio 50. 220. 0.47
21 24/07/2020 Julio 50. 150. 0.43
22 25/07/2020 Julio 50. 170. 0.38
23 27/07/2020 Julio 50. . 0.09
24 28/07/2020 Julio 50. . 250. 0.53
25 30/07/2020 Julio 50. 170. 0.46
26 31/07/2020 Julio - 6,266. 30. 554. 11.36

67




Cuestionario

Investigador

Revilla Ormeno Gerardo Antonio

|Tipo de prueba | Pos - Test

Empresa Distribuciones Quinto E.I.R.L.
Ubicacién Jr. Inambari nro. 654 (alt. Parque universitario) lima - lima - lima
::Sﬂ:i) - o Gestién de venta
Fecha de inicio Fecha final
Indicador Fuentes de Informacién Técnica U;:da!.d !de
La necesidad de ser eficiente, la consigna de las empresas
es crea sus productos o prestar sus servicios, y se pierde el
Costo cémo lograr el cumplimiento de estos, de qué manera Fichaje | Porcentaje
operativo administro los recursos en mi proceso, la eficiencia se )
relaciona con el buen uso de los costos operativos. (Beltan
Jaramillo, 2013, p. 20).
Costo Operativo= CTF = Costo total fijo.
Formula (CTF + CTV) x 100 CTV = Costo total variable.
(CTP) CTP = Cantidad total producto.
N° Dia Mes CTF =Costo | CTV = Costo | CTP = Cantidad Costo
total fijo. total variable. | total producto. | Operativo
1 1/08/2020 Agosto 50. 170. 537. 0.41
2 3/08/2020 Agosto 50. 695. 0.07
3 4/08/2020 Agosto 50. " 667. 0.07
4 5/08/2020 Agosto 50. 100. 592. 0.25
5 6/08/2020 Agosto 50. 100. 484. 0.31
6 7/08/2020 Agosto 50. 170. 717. 0.31
7 8/08/2020 Agosto 50. 170. 658. 0.33
8 10/08/2020 Agosto 50. 100. " 654. 0.23
9 11/08/2020 Agosto 50. 200. /' 681. 0.37
10 12/08/2020 Agosto 50. 100. %
11 13/08/2020 Agosto 50. o7
12 14/08/2020 Agosto 50. 220.
13 15/08/2020 Agosto 5,450. 330,...¢
14  17/08/2020 Agosto 50. o
15 18/08/2020 Agosto 50. 100.
16 19/08/2020 Agosto 50. 100.
17 20/08/2020 Agosto 50. 100.
18 21/08/2020 Agosto 50. 220.
19 22/08/2020 Agosto 50. 170.
20 24/08/2020 Agosto 50. 100.
21 25/08/2020 Agosto 50. 100.
22 26/08/2020 Agosto 50. 100.
23 27/08/2020 Agosto 50. 100.
24 28/08/2020 Agosto 50. 170.
25 29/08/2020 Agosto 50. 170.
26 31/08/2020 Agosto 6,125. 100.
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ANEXO 4. Matriz de Consistencia.

PROBLETIA QB‘IETWO - H,|PQTES|S Variable Dimensiones|Indicadores Métodos
Problema general Objetivo general Hipdtesis qeneral
;De qué manera influye un Oata | Determinar [a influencia del g SEESH}:%TREY; . llﬁ.o dde hémt'.?iqon:
mart en [a gestion de ventas para la| Data mart para la gestion de o Data plcadé, Luantiaiia
L gestion de ventas parala
empresa Distribuidora Quinta ventas para a empresa emyesa Distibuidora Quinto mat Diseiio de Investizacion:
EIRL? Distibidora Quinto EIRL |7 SER0 ¢ Anesigacion
EIRL. Pre-experimenta
(De qué maner e un Do Da[tlst;r?nmear: ::L}ﬂcuae;;madsla sl niﬁE:tTi:amrr:tmmcacia Folci: e
mart en |a eficacia para [a gestion y P dnicetia | Satisfaccion Personal administrativo y
gestion de ventas parala | en la gestion de ventas para Efecacia - \dias del mes laborat
de ventas para la empresa o o del cliente |01a3 OEI MES laD0ranies
o empresa Distrbuidora Quinto | 2 empresa Distribuidora
Distribuidora Quinto EIR L7 .
EIRL Qunto EIRL. et Muestra:
— . e venta personal administrativ, 03
JDe aué manera e n Dt Oeterminar la mﬂulenmla el IDalta mgn influye dias del mes. %6 dias
o -, | Datamart en [a eficiencia para | signiicativamente [a |aborables
mart en [a eficiencia para la gestion - 2 y - Costo
3 gestion de ventas parala | eficiencia en [a gestion de Eficiencia .
de ventas para la empresa P operativo
Distibidora Quinta E R L7 empresa Distribuidora Quinta .uerjtals para Ialempresa Muestreo:
o EIRL Distribuidora Quinto EIR L. Aleatorio Simple

Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO 5. Desarrollo de la Metodologia para el Data
Mart.

A continuacion se muestra el desarrollo de la
metodologia para el desarrollo del data mart, para la

gestion de venta en la empresa Distribuciones Quinto
E.I.R.L.

(1)

Pliniicaciin Rwo'“fﬁni’ des
del Proyecto N

Adminisiracién del Proyecio de DVWSI

Fuente: (Web 2.0; Media, 2014)
Figura 19. Pasos a seguir para el desarrollo de Ralph Kimball.

1. Analisis del requerimiento

Primero se debe conocer el requerimiento del usuario

para poder definir la estructura y contenido, identificar
preguntas.

Las preguntas mas comunes a los participantes
fueron:

Desea conocer ¢ Cual es el margen de venta por
cada vendedor?

Desea conocer ¢, Cual es el margen de venta por

cada linea de producto?
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Desea conocer ¢ Cual es el mas estresante en la

semana®?
Desea conocer ¢ Cual es la venta total del mes, ano?

Desea conocer ¢ Cual es el margen o ganancia

general por mes, ano?

Desea conocer ¢ Cual es el gasto mensual, anual por

cada concepto?

2. Diseno de la Arquitectura Técnica.

Herramienta
de Visualizacién
de Datos.

Herramientas
SQL 2014
Visual Studio 2008

Exploracion
de Datos

- =N ¥ Lo
g <:| | I:> E> ‘Da?os E> =

Base de Datos Base de Datos
Transaccional del DW

f i 1 { {

ARQUITECTURA DE DATOS

Fuente: Elaboraciéon propia

Figura 20. Disefo de la Arquitectura de Datos.

3. Seleccionar los productos a implementar

El objetivo es identificar las herramientas necesarias
para el desarrollo del data mart, el disefo de la
plataforma tecnoldégica tenemos:

Sistema Transaccional, VFP y SQL 2014.
SQL server 2014, base de datos.
Sistemas ETL con Visual estudio 2008.
Sistemas Power BI.
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4. Modelo Logico dimensional del DW/.

DM_VENDEDOR

-

DM_ECHO_FACTCOTIZ

‘ DM_LINEA

o

DM_TIEMPO

| DM_ECHO_GASTOFLIVA

8

i
DM_CONCEPTOGASTO

Fuente: Elaboracion propia

Figura 21. Definicion del modelo Légico dimensional del DW

5. Diseino del modelo fisico del DWV.

DM_VENDEDOR

# Codigo VENDEDOR
MombreWEMDEDOR
NDocumentoWVENDEDOR
DireccionVENDEDOR
Telefonow EMDEDOR
EmailENDEDOR

DM_LINEA
% Codigo LINEA

Nombrel INEA

¥ Codigo PRODUCTO
MNombrePRODUCTO

DM_ECHO_FACTCOTIZ

eECHO_FACTC
o WendedorECHO_FACT
o_TiempoECHO_FACTC

go_ProductoECHO_FACT

po_LlineaECHO_FACTCOTIZ
Cotiz_CantECHO_FACTCOTIZ
Cotiz_Total ECHO_FACTCOTIZ

Went3

amECHO_FACTCOTI
Venta_TotalECOHO_FACTCOTIZ

Costo_VentsECHO_FACTCOTIZ
idadimporteECHO_FACTC
dPorcentaje ECHO_FACT

g Codigo_TIEMPO

DM_PRODUCTO

PrecioCostoPRODUCTO
PreciolistaGenerslPRODUCTO

DM_CLIENTE

g <Codigo CLIENTE
MNombreCLIENTE
MDocumentoCLIENTE
DireccionCLIENTE
TelefonoCLIENTE
EmailCLIENTE

DM_CONCEPTOGASTO

ARCTIEMPO
MesTIEMPO
DisTIEMPO
SemanaTIEMPO
TrimestreTIEMPO

Diz

FechaTIEMPO

MesNombreTIEMPO

manaMombreTIEMPO

DM_ECHO_GASTOFUVAR

Codigo_TiempoEOHO_GASTO.

Codigo_ConceptoECHO_GAST .

mporteECHO_GASTOFUWVAR

miporteTipoFio ECHO_GASTO.

miporteTipoWarisble ECHO_GA_

¥ Codigo CONCERPTOGASTO
MombreCOMCEPTOGASTO

TipoCOMCERTOGEASTO

Fuente: Elaboracion propia
Figura 22. Diseno fisico del DW
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6. Diseino e Implementacion del ETL.

Para esta investigacion se utilizé la version 2008 y
Windows 7 de 64 bit

oL LIMPIAR TODAS
(L ] Las TaBLAS
w

)

¥ ¥
L 4

L ,llj GRABAR U ggﬁ%ﬁ; A

CLIEMTE :| I cragan e

+ TIEMPC
Ht]J GRABAR ¥
YENDEDIOR
¥ | |
Lol GRAEAR LIMEA
Ht]J GRABAR vl GRABAR

FRODUCTO |5V Gastos

Y ¥ ¥ ¥

&E‘ GRABAR ECHOS

La implementacion del ETL todos los componentes
tiene el mismo tratamiento.

' ﬁ Destino de OLE
: gggen de OLE % Copiar calumna DE

Fuentes: Elaboracion propia
Figura 23. Tratamiento de todos los componentes para el ETL.

e Limpiar Todas Las Tablas
DELETE DM_ECHO_FACTCOTIZ
DELETE DM_ECHO_GASTOFIJVAR
GO

DELETE DM_VENDEDOR
DELETE DM_CLIENTE

DELETE DM_PRODUCTO
DELETE DM_TIEMPO

DELETE DM_LINEA

DELETE DM_CONCEPTOGASTO
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e Grabar Cliente.

SELECT FICH_7, NOMB_7, NDOC_7, DIREC_7,
TELF_7, DIRECE_7

FROM INVERSIONES QUINTO.dbo.CMN7
WHERE (TDETALLE_7 ='C") AND (FICH_7 <> 0)

e Grabar Vendedor.

SELECT FICH_7, NOMB_7, NDOC_7, DIREC_7,
TELF_7, DIRECE_7

FROM INVERSIONES_ QUINTO.dbo.CMN7
WHERE (TDETALLE_7 = 'V") AND (FICH_7 <> 0)

e Grabar Producto.

SELECT DISTINCT dbo.CMN26.Articulo_ 26,
dbo.CMN26.Nomb_ 26,
dbo.CMN26.PrelistMin_ 26,
dbo.CMN26.PrelistSug_ 26

FROM dbo.CMN26 INNER JOIN dbo.CMN14 ON
dbo.CMN26.Linea_26 = dbo.CMN14.LINEA_14

e Grabar Linea.

SELECT LINEA_14, NOMB_14
FROM dbo.CMN14

e Grabar Tiempo.

SELECT DISTINCT
YEAR(FCOM_4) * 10000 + MONTH(FCOM_4) *
100 + DAY(FCOM_4) AS CODIGO
,CONVERT(date, CONVERT(VARCHAR(8),
FCOM_4)) AS FECHA_NORMAL

. YEAR(FCOM_4) AS ANO

,MONTH(FCOM_4) AS MES

,DAY(FCOM_4) AS DIA
,DATEPART(WEEKDAY,FCOM_4) AS
DIASEMANA
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,DATEPART(QUARTER,FCOM_4) AS
TRIMESTRE
J[DATAMART_1].[dbo].func_1(DATEPART(WEEK
DAY,FCOM_4)) as DIASEMANANOMBRE
J[DATAMART_1].[dbo].func_2(MONTH(FCOM_ 4))
AS MESNOMBRE

FROM INVERSIONES_QUINTO.DBO.FACCO04

Grabar Conceptos de Gastos.

SELECT RUBRO_9, NOMB_9, CUENTA_9
FROM dbo.CMNO9
WHERE (CUENTA_ 9 <> ")

Grabar Gastos.

INSERT INTO [dbo].[DM_ECHO_ GASTOFIJVAR]
([Codigo_TiempoECHO_ GASTOFIJVAR]
,[Codigo_ConceptoECHO_GASTOFIJVAR]
. [IMmporteECHO_GASTOFIJVAR]
JImporteTipoFijoECHO_ GASTOFIJVAR]

JImporteTipoVariableECHO_GASTOFIJVARY])
select FECHA _5

,CCOM_9

,TOTAL_5

J(TOTAL_5 * (case when CUENTA_9=FIJO' then
1 else O end) ) as total_tipo_f

(TOTAL_5 * (case when CUENTA_9=FIJO’ then
O else 1 end) ) as total_tipo_v

from INVERSIONES_ QUINTO.dbo.CAJACO0S5
inner join INVERSIONES QUINTO.dbo.cmn9

on CCOM_9 = RUBRO_9
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e Grabar Datos o Hechos.

SELECT FICH_4 ,FICHV_4
. YEAR(FCOM_4) * 10000 + MONTH(FCOM_ 4) *
100 + DAY (FCOM_4) AS FCOM_ 4
,ARTICULO_4D

LINEA_ 26

,CANT_4D

VALOR_4D

(CANT_4D * 0) AS CANT_1D

,(VALOR_4D * 0) AS TOT1_1D

,(VALOR_4D * 0) AS COSTO

,(VALOR_4D * 0) AS UTILIDAD_IMPORTE
INTO TEMPORAL_1

FROM INVERSIONES_ QUINTO.DBO.FACCO04
INNER JOIN

INVERSIONES_ QUINTO.DBO.FACDO04 ON
NCOM_4 = NCOM_4D

INNER JOIN

INVERSIONES_ QUINTO.DBO.CMN26 ON
ARTICULO 4D = ARTICULO_26

INNER JOIN

INVERSIONES QUINTO.DBO.CMN7 ON
TDETALLE_7='C' AND FICH_4 = FICH_7
WHERE CANT_4D > 0 AND VALOR_4D > 0 AND
FICH 4 >0

UNION ALL

SELECT FICH_1 AS FICH_4

,FICHV_1 AS FICHV_4

,FCOM_1 AS FCOM_4

,ARTICULO_1D AS ARTICULO_4D

LINEA_26

(CANT_1D * 0) AS CANT_4D

(TOT1_1D * 0) AS VALOR_4D

,CANT_1D

,TOT1_1D

,(PrelistMin_26 * CANT_1D) AS COSTO
(TOT1_1D - (PrelistMin_26 * CANT_1D) ) AS
UTILIDAD_ IMPORTE

FROM INVERSIONES_ QUINTO.DBO.FACCO1
INNER JOIN

INVERSIONES QUINTO.DBO.FACDO1
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ON CCOM_1 = CCOM_1D AND NCOM_1 =
NCOM_1D

INNER JOIN

INVERSIONES_ QUINTO.DBO.CMN26 ON
ARTICULO 1D = ARTICULO_26

INNER JOIN

INVERSIONES_ QUINTO.DBO.CMN7 ON
TDETALLE_7='C' AND FICH_1 = FICH_7
WHERE FLAG_1 =1 AND CANT_1D > 0 AND
TOT1_ 1D >0 AND FICH_1 >0

SELECT FICH_4
,FICHV_4

,FCOM_4

,ARTICULO_4D

.LINEA_ 26

,SUM(CANT_4D ) AS CANT_4D
,SUM(VALOR_4D ) AS VALOR_4D
,SUM(CANT_1D ) AS CANT_1D
,SUM(TOT1_1D ) AS TOT1_1D
,SUM(COSTO) AS COSTO
,SUM(UTILIDAD_IMPORTE) AS
UTILIDAD_ IMPORTE

INTO TEMPORAL_2

FROM TEMPORAL_1

WHERE CANT_1D>0 AND COSTO > 0
GROUP BY FICH_4

,FICHV_4

,FCOM_4

,ARTICULO_4D

.LINEA_ 26

SELECT FICH_4

,FICHV_4

,FCOM_4

ARTICULO 4D

,LINEA_26

,CANT_ 4D

,VALOR_4D

,CANT_ 1D

, TOT1_ 1D

,COSTO

,JUTILIDAD_IMPORTE
,((UTILIDAD_IMPORTE/(case when TOT1_1D=0
then 1 else TOT1 1D end))*100) AS
UTILIDAD_ _PORCENTAJE
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INTO TEMPORAL_3
FROM TEMPORAL_2

WHERE CANT_1D>0 AND COSTO > 0
ORDER BY FICH_4

,FICHV_4

,FCOM_4

,ARTICULO_4D

,LINEA_26

DELETE

[DATAMART_1].[dbo].[DM_ECHO_FACTCOTIZ]

INSERT INTO [dbo].[DM_ECHO_ FACTCOTIZ]
([Codigo_ClienteECHO_FACTCOTIZ]
,[Codigo_VendedorECHO_FACTCOTIZ]
,[Codigo_TiempoECHO_FACTCOTIZ]
,[Codigo_ProductoECHO_FACTCOTIZ]
,[Codigo_LineaECHO_FACTCOTIZ]
,[Cotiz_ CantECHO_FACTCOTIZ]
,[Cotiz_TotalECHO_FACTCOTIZ]
[Venta CantECHO_FACTCOTIZ]
[Venta_ _TotalECHO_FACTCOTIZ]
,[Costo_VentaECHO_FACTCOTIZ]
JUtilidadimporteECHO_FACTCOTIZ]
JUtilidadPorcentajeECHO_FACTCOTIZ])

SELECT FICH_4

,FICHV_4

,FCOM_4

ARTICULO 4D

,LINEA_ 26

,CANT_4D

2 VALOR_4D

,CANT_1D

,TOT1_1D

,COSTO

JUTILIDAD IMPORTE

,JUTILIDAD PORCENTAJE

FROM TEMPORAL_3

DROP TABLE TEMPORAL_1
DROP TABLE TEMPORAL_2
DROP TABLE TEMPORAL_3
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USE DATAMART_1
GO

/*
INDICADOR 1
*/

--- COTIZACION

SELECT
left(CONVERT(varchar,FCOM_4,112),6)+'01' AS
FECHA_ NORMAL

,FCOM_4

into Temporal_ Cotiz_1

from [INVERSIONES_ QUINTOI].[dbo].[FACCO04]

SELECT FECHA_NORMAL
,count(FCOM _4) as cant__cotiz
into Temporal Cotiz_2

from Temporal Cotiz_ 1

group by FECHA NORMAL

update
[DATAMART_1].[dbo].[DM_ECHO_INDICADOR]
set CantidadCotizacionECHO_INDICADORES =
(select cant_cotiz from Temporal Cotiz_2)

drop table Temporal Cotiz_1
drop table Temporal Cotiz_2

--- VENTAS

SELECT
left(CONVERT(varchar,FCOM_1,112),6)+'01"' AS
FECHA_NORMAL

,FCOM_1

into Temporal _venta 1

from [INVERSIONES_ QUINTO].[dbo].[FACCO01]
where flag_1=1
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SELECT FECHA_NORMAL
,count(FCOM__1) as cant_venta
into Temporal _venta_ 2

from Temporal _venta 1

group by FECHA_NORMAL

update
[DATAMART_1].[dbo].[DM_ECHO_INDICADOR]
set CantidadVVentaseCHO_INDICADORES =
(select cant_venta from Temporal_venta_22)

drop table Temporal_venta_1
drop table Temporal _venta 2

update

[DATAMART_1].[dbo].[DM_ECHO_ INDICADOR]
set SatisfacionClienteECHO_INDICADORES =
(CantidadVVentaseCHO_INDICADORES /
CantidadCotizacionECHO__INDICADORES )*100

--select * from
[DATAMART 1].[dbo].[DM_ECHO_INDICADOR]

/*
INDICADOR 2
*/

--- TOTAL VENTA

SELECT

LEFT(Codigo_TiempoECHO_ FACTCOTIZ,6) +
'01' AS TIEMPO

, Venta TotalECHO FACTCOTIZ AS
TOTAL_VENTA

INTO VENTA_1

FROM DM_ECHO_ FACTCOTIZ

SELECT TIEMPO

,.SUM(TOTAL_VENTA) AS TOTAL_VENTA
INTO VENTA_2

FROM VENTA_1

GROUP BY TIEMPO

80



update
[DATAMART_1].[dbo].[DM_ECHO_INDICADOR]
set TotalvVentaECHO__INDICADORES = (SELECT
TOTAL_VENTA FROM VENTA_2)

--—- TOTAL GASTO FIJO Y VARIABLE

SELECT Codigo_TiempoECHO_GASTOFIJVAR
AS TIEMPOGASTO
,sum(importeTipoFijoECHO_GASTOFIJVAR) as
fijo

,sum(importeTipoVariableECHO_ GASTOFIJVAR)
as nofijo

INTO GASTO_ 1

FROM DM_ECHO_ GASTOFIJVAR

group by Codigo_TiempoECHO_GASTOFIJVAR

update
[DATAMART_1].[dbo].[DM_ECHO_INDICADOR]
set TotalGastoFijoECHO_INDICADORES =
(SELECT fijo FROM GASTO_1)

update
[DATAMART_1].[dbo].[DM_ECHO_INDICADOR]
set TotalGastoVariableECHO_INDICADORES =
(SELECT nofijo FROM GASTO_1)

update
[DATAMART_1].[dbo].[DM_ECHO_INDICADOR]
set GastoOperativoECHO_INDICADORES =
((TotalGastoFijoECHO_INDICADORES +
TotalGastoVariableECHO_ INDICADORES)/Total
VentaECHO_ INDICADORES)*100

DROP TABLE VENTA_1

DROP TABLE VENTA_2
DROP TABLE GASTO_1
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7. Especificacion de la aplicacion.

8. Desarrollo de la Aplicacion BI.

GERARDO REVILLA ORMENO

Archivo Inicio Insertar Modelado Ver Ayuda

Obtener datos ~ ~ ~~ Actualizar Nuevo objeto visual
B 2 B B\ B z I

Nueva medida @ Publicar

v
Distribusciones = 1T=T] a1 ~ o MES ~ ) .
0 i Analisis de Utilidad Y Margenes M 0z Agesto < Visualizaciones > Campos >
Quinto E.IL.R.L. )
i3 MARGEN v Total Venta por VENDEDOR ‘l;l;I'I;IEDB»‘;i D:;L."TET v:ENDEDUR . o BkE P Buscar
= 9 599, o Eaw
. @ vapen cr N ~ B DM_CLIENTE
- o
MARGEN GENERAL ®s:5uND0 ]
) @ ¥ a ~ E DM_CONCEPTOG..
=
]
2 iz B & ~ B DM_ECHO_FACTC..
. -8 U= ~ B DM_ECHO GAST..
117.9 mil
N i . T ~ B DM_ECHO_INDI
TOTAL VENTA 172 (077 omil Tk il
T Valores ~ BB DM_LINEA
P Utidss  wamczr. | Total Venta por Dia de Sernana y VENDEDOR Agregar campos de datos ... ~ B DM_PRODUCTO
CHAMPAGNE CON MALLA X 750 ML 43620 18.00% VENDEDOR @ N CASRERA @CAR ELC @ RONNY QUINTO @SEGUNDO @ YAIPEN e a DM_TIEMPO
COBNAC LICOR DE FANTASIA X 750 ML 91619 506% Obtener detalles ;
COBRAC WISLAN MARSELLESA X 750 ML 19297 6350% 03 mil w7 B BILEERER
CREMA DE MENTA LEMONS X 750 ML 506¢9 (e ErEs 1T
CREMA FRANCHETTIS LUCUMA X 750 ML st | m
[y | cowar e soe | g Bemsm@=
CREMA WISLAN TRIPLE SEC X TS0 ML 506¢ 2
ESPUMANTE RICCADONNA ASTI X 750 ML B42° :: Mantener todos los fltros
FOUR LOKO BLACK LATA X 473 ML 800¢ 01 il
FOUR LOKO BLUE LATA X 473 ML 7138 Activar —@
FOUR LOKO FRESA Y LIMON LATA X 473 ML 650¢
FOUR LOKO GOLD LATA X 473 ML 1380682 2053°% Agregue los campos de ob...
Total 117,883.43  9.59 %% 2Martes A usves
< > Dia de Semana
DM_1 DM_2 DM_3 +
Pagina 1 de 3 Actualizacion disponible (clic para descargaria)

Fuentes: Elaboracion propia
Figura 24.Analisis de rendimiento de los productos

GERARDO REVILLA ORMERIO.

Archivo Inicio  Insertar  Modelado  Ver  Ayuda
(R Obtenerdatos ~ [@ & [B A [ BB~ [B Actuslizar | glf Nuevoobjetovisual [Z] &~ | [ Nueva medida @R Publicar
Distribusciones alis 5 iz y R ANO Mes
™ ey Analisis de Utilidad y Margenes - o - oo < | Visualizaciones > Campos >
uinto E.L.R.L.
FH  MARGEN y Total Venta por VENDEDOR UTILIDAD par LINEA y VENDEDOR hi = 80 [ © suscor
VENDEDOR @ ARGN CASRERA @CA A b
e a VENDEDOR B ik 2
il 2745 @vapen " ® & Ml BB DM_CLIENTE
: m E &= B DM_CONCEPTOG,
R Py 2 BB DM_ECHO_FACTC..
® - MR DM_ECHO_GAST..
FR DM_ECHO_INDIC
umLipaD Valores BB OM_UINEA
Total Venta y Ganancia por Dia Agregar campos de datos a. Bl DM_PRODUCTO
@ Total Vents @Gans BB OM_TIEMPO
. Obtener detalles
M DM_VENDEDOR
Entre varios informes
g o Uik ¥ Desactivar O—
RON KAN KUN 0RO X 1 LT
RON MEDELUN 2 ARIO: Mantener todos los filtros
" d VIND ESTANCIA &
X750 m Activar —@
u Agregue loz campos de ob.
Dia
oMm_1 oMm_2 oM_3 +
Pégina 2 de 3 Actualizacién disponible (clic para descargaria)

Fuentes: Elaboracion propia
Figura 25. Analisis de Utilidad y Margen
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PowerBI_01 - Power Bl Desktop GERARDO REVILLA ORMENO @  —
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Pagina 3 de 4 Actualizacion disponible (clic para descargaria)

Fuentes: Elaboracion propia
Figura 26. Analisis de gasto operativos

ANEXO 6. Validacion de los expertos.

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
(Metodologia de desarrollo de Software)

Datos del experto:

1. Apellidos vy Nombres: DR. YESENIA DEL
ROSARIO VASQUEZ VALENCIA.

2.Cargo que sustenta:
......... 10 I

3. Titulo y/o Grado: ...... ING DE SISTEMAS DRA EN
EDUCACION. ...ttt ceaceaceeeeaaaanann

4. Universidad que Ilabora: Universidad César
Vallejo Lima Norte.

5. Autores: REVILLA ORMENO GERARDO
ANTONIO.

6. Fecha: / /

TESIS: DATA MART PARA LA TOMA DE
DECISIONES PARA LA GESTION DE VENTAS EN
LA EMPRESA DISTRIBUCIONES QUINTO E.I.R.L.
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Mediante la tabla de evaluacidon de expertos, usted
tiene la facultad de calificar las metodologias
involucradas, mediante una serie de preguntas
llenando con puntuacidon especificada al final de la
tabla. Asimismo, le exhortamos en la correccion de los
items indicando sus observaciones y/o sugerencias,
con la finalidad de mejorar la coherencia de Ilas
preguntas sobre la metodologia.

METODOLOGIAS |

ITEM PREGUNTAS BILL RALPH  HEFESTO OBSERVACIONES
INMON KIMBALL

1 |éla metodologia de desarrollo implementada estd 5
de acuerdo con las diversas etapas del ciclo de
desarrollo?

2 |¢lLa metodologia de desarrollo se adaptd a los 5
requisitos del usuario?

3 | ¢lLos procesos comerciales estan adecuadamente 5
representados y descritos?

4 |¢El flujo de trabajo estda adecuadamente 5
representado y descrito?

5 |élas caracteristicas estan adecuadamente 5

representadas y descritas desde la perspectiva del
usuario final?

6 | ¢iElordeny el tiempo de los eventos en el proceso 5
seleccionado estan adecuadamente
representados?

7 | éSe adapta alos cambiosy tiene la documentacion 5
adecuada?

TOTAL 33 35 34

Evaluar con la siguiente puntuacion:

MUY MAL (1) MALO (2) REGULAR (3)
BUENO (4) EXCELENTE (5)

Firma del
experto
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO PARA EL INDICADOR:
Ratio de Resolucién de Incidencias

Datos del experto:

1.

2.

0N

Apellidos y Nombres: DR. YESENIA DEL ROSARIO

VASQUEZ VALENCIA.
Cargo que sustenta:

. Universidad que labora: Universidad César Vallejo Lima

Norte.

. Autores: REVILLA ORMENO GERARDO ANTONIO.

Fecha: / /

TESIS: DATA MART PARA LA TOMA DE

DECISIONES PARA LA GESTION DE VENTAS EN
LA EMPRESA DISTRIBUCIONES QUINTO E.I.R.L.

Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador:

Eficacia
ITEMS CRITERIOS Deficiente | Regular | Bueno Muy Excelente
0-20% 21 - 51- Bueno | 71-80%
50% 70% 71 -
80%
1. Claridad El instrumento de medicion 70%
cumple con el disefio
adecuado.
2. Objetividad El instrumento de 70%
recoleccion de datos esta
relacionado con el titulo de
la investigacion.
3. Actualidad Las variables de 70%

investigacidén se mencionan
en el Instrumento de
recopilacién de datos.

4. Organizacion El instrumento de 70%
recoleccion de datos
facilitara el logro de los
objetivos de la
investigacion.
5. Suficiencia El instrumento de 70%
recoleccion de datos esta
relacionado con la variable
de estudio.
6. Intencionalidad | Cada uno de los datos del 70%

instrumento de medicion
estad relacionado con cada
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uno de los elementos de los
indicadores.

Consistencia El disefio del instrumento 70%
de medicidon facilitara el
analisis y procesamiento de
datos.

Coherencia Desde el instrumento de 70%
medicién, los campos
considerados son

Metodologia El instrumento de medicion 70%
sera accesible para la
poblacidén de estudio.

10.

Pertinencia Los campos de 70%
instrumentos necesarios
para la mediciéon son claros
Y precisos.

PROMEDIO DE VALIDACION 70%

Promedio de VValoracion: 70%0

Observaciones:

Firma del experto

VALIDACION DEL INSTRUMENTO PARA EL INDICADOR:

Ratio de Utilizacidon Laboral en incidencias

Datos del experto:

1.

2.

Apellidos y Nombres: DR. YESENIA DEL ROSARIO
VASQUEZ VALENCIA.

Cargo que sustenta:

. Universidad que labora: Universidad César Vallejo Lima

Norte.

. Autor: REVILLA ORMENO GERARDO ANTONIO.
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6. Fecha:

/ /

TESIS: DATA MART PARA LA TOMA DE

DECISIONES PARA LA GESTION DE VENTAS EN
LA EMPRESA DISTRIBUCIONES QUINTO E.I.R.L.

Tabla de Evaluacion de Expertos para el

Indicador: Eficiencia

ITEMS

CRITERIOS

Deficiente
0-20%

Regular
21 -
50%

Bueno
51-
70%

Muy
Bueno
71 -
80%

Excelente
71 -80%

1. Claridad

El instrumento de medicion
cumple con el disefio
adecuado.

70%

2. Objetividad

El instrumento de
recoleccion de datos esta
relacionado con el titulo de
la investigacion.

70%

3. Actualidad

Las variables de
investigacién se mencionan
en el Instrumento de
recopilacién de datos.

70%

4. Organizacién

El instrumento de
recoleccion de datos
facilitara el logro de los
objetivos de la
investigacion.

70%

5. Suficiencia

El instrumento de
recoleccion de datos esta
relacionado con la variable
de estudio.

70%

6. Intencionalidad

Cada uno de los datos del
instrumento de medicion
esta relacionado con cada
uno de los elementos de los
indicadores.

70%

7. Consistencia

El disefio del instrumento
de medicion facilitard el
andlisis y procesamiento de
datos.

70%

8. Coherencia

Desde el instrumento de
medicién, los campos
considerados son

70%

9. Metodologia

El instrumento de medicién
serd accesible para la
poblacién de estudio.

70%

10. Pertinencia

Los campos de
instrumentos  necesarios
para la medicion son claros
Y precisos.

70%

PROMEDIO DE VALIDACION

70%
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Promedio de VValoracion: 70%0

Observaciones:

Firma del experto

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
(Metodologia de desarrollo de Software)

Datos del experto:

8. Apellidos y Nombres: MGTR. Acuina Meléndez
Maria

9. Cargo que sustenta:
..Docente. .. i aaaa

10. Titulo y/o Grado: Data mart para la toma de
decisiones para la gestion de ventas en la empresa
Distribuciones Quinto E.I.R.L.

11. Universidad que labora: Universidad César
Vallejo Lima Norte.

12. Autores: REVILLA ORMENO GERARDO
ANTONIO.

13. Fecha: 24 / 11 / 2020

TESIS: DATA MART PARA LA TOMA DE
DECISIONES PARA LA GESTION DE VENTAS EN
LA EMPRESA DISTRIBUIDORA QUINTO E.I.R.L.

Mediante la tabla de evaluacidn de expertos, usted
tiene la facultad de calificar las metodologias
iInvolucradas, mediante una serie de preguntas
llenando con puntuacidon especificada al final de la
tabla. Asimismo, le exhortamos en la correccion de los
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items indicando sus observaciones y/o sugerencias,

con

la finalidad de mejorar

preguntas sobre la metodologia.

la coherencia de

las

METODOLOGIAS

ITEM PREGUNTAS BILL RALPH HEFESTO OBSERVACIONES
INMON KIMBALL
1 éLa metodologia de desarrollo implementada estd de | 2 4 3
acuerdo con las diversas etapas del ciclo de desarrollo?
2 éla metodologia de desarrollo se adapté a los |2 4 3
requisitos del usuario?
3 éLos procesos comerciales estdn adecuadamente |2 4 3
representados y descritos?
4 ¢El flujo de trabajo estd adecuadamente representado | 2 4 3
y descrito?
5 élas caracteristicas estan adecuadamente | 2 4 3
representadas y descritas desde la perspectiva del
usuario final?
6 ¢El orden y el tiempo de los eventos en el proceso | 2 4 3
seleccionado estan adecuadamente representados?
7 ¢Se adapta a los cambios y tiene la documentacion | 2 4 3
adecuada?
TOTAL 14 28 21
Evaluar con la siguiente puntuacion:
MUY MAL (1) MALO (2) REGULAR (3)

VALIDACION DEL

BUENO (4)

EXCELENTE (5)

Maria Eiidell A

Melbndez

ING. DE SISTEMAS
R. CIP. N* 211062

experto

Ratio de Resolucion de Incidencias

Datos del experto:

1. Apellidos y Nombres:

2.Cargo

Maria

INSTRUMENTO PARA EL

..DocenNte. .. i e eaa e

Firma del

INDICADOR:

MGTR. Acuna Meléendez

sustenta:
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.Titulo y/o Grado: Data mart para la toma de

decisiones para la gestion de ventas en la empresa
Distribuciones Quinto E.l.R.L.

.Universidad que Ilabora: Universidad César

Vallejo Lima Norte.

.Autores: REVILLA ORMENO GERARDO

ANTONIO.

.Fecha: 24 / 11 / 2020

TESIS: DATA MART PARA LA TOMA DE

DECISIONES PARA LA GESTION DE VENTAS EN

LA EMPRESA DISTRIBUIDORA QUINTO E.I.R.L.

Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador:

Eficacia
ITEMS CRITERIOS Deficiente | Regular | Bueno Muy Excelente
0-20% 21 - 51- Bueno | 71-80%
50% 70% 71 -
80%
11. Claridad El instrumento de medicion 80%
cumple con el disefio
adecuado.
12. Objetividad El instrumento de 80%
recoleccion de datos esta
relacionado con el titulo de
la investigacion.
13. Actualidad Las variables de 80%

investigacién se mencionan
en el Instrumento de
recopilacidn de datos.

14.

Organizacion El instrumento de 80%
recolecciéon de datos
facilitara el logro de los
objetivos de la
investigacion.

15.

Suficiencia El instrumento de 80%
recoleccion de datos esta
relacionado con la variable
de estudio.

16.

Intencionalidad | Cada uno de los datos del 80%
instrumento de medicidn
esta relacionado con cada
uno de los elementos de los
indicadores.

17.

Consistencia El disefio del instrumento 80%
de medicion facilitard el
analisis y procesamiento de
datos.
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18. Coherencia Desde el instrumento de 80%
medicién, los  campos
considerados son

19. Metodologia El instrumento de medicién 80%
sera accesible para la
poblacién de estudio.

20. Pertinencia Los campos de 80%
instrumentos necesarios
para la medicion son claros
Y precisos.

PROMEDIO DE VALIDACION 80%

Promedio de VValoracion: 80%0

Observaciones: El indicador es aplicable

R.CIP. N* 211062

Firma del
experto

VALIDACION DEL INSTRUMENTO PARA EL INDICADOR:

Ratio de Utilizacion Laboral en incidencias
Datos del experto:

1. Apellidos y Nombres: MGTR. Acuina Meléndez
Maria

2.Cargo que sustenta:
..Docente. .

3. Titulo y/o Grado: Data mart para la toma de
decisiones para la gestion de ventas en la empresa
Distribuciones Quinto E.I.R.L.

4. Universidad que labora: Universidad César
Vallejo Lima Norte.

5. Autores: REVILLA ORMENO GERARDO
ANTONIO.

Fecha: 24 / 11 / 2020 _

TESIS: DATA MART PARA LA TOMA DE
DECISIONES PARA LA GESTION DE VENTAS EN
LA EMPRESA DISTRIBUIDORA QUINTO E.I.R.L.

Tabla de Evaluacion de Expertos para el
Indicador: Eficiencia

ITEMS CRITERIOS

o1



Deficiente
0-20%

Regular
21-
50%

Bueno
51 -
70%

Muy
Bueno
71 -
80%

Excelente
71 -80%

11. Claridad

El instrumento de medicién
cumple con el disefio
adecuado.

80%

12. Objetividad

El instrumento de
recoleccion de datos esta
relacionado con el titulo de
la investigacion.

80%

13. Actualidad

Las variables de
investigacidon se mencionan
en el Instrumento de
recopilacidn de datos.

80%

14. Organizacion

El instrumento de
recoleccién de datos
facilitara el logro de los
objetivos de la
investigacion.

80%

15. Suficiencia

El instrumento de
recoleccion de datos esta
relacionado con la variable
de estudio.

80%

16. Intencionalidad

Cada uno de los datos del
instrumento de medicion
esta relacionado con cada
uno de los elementos de los
indicadores.

80%

17. Consistencia

El disefio del instrumento
de medicion facilitard el
analisis y procesamiento de
datos.

80%

18. Coherencia

Desde el instrumento de
medicién, los campos
considerados son

80%

19. Metodologia

El instrumento de medicion
serd accesible para la
poblacién de estudio.

80%

20. Pertinencia

Los campos de
instrumentos necesarios
para la medicion son claros
Y precisos.

80%

PROMEDIO DE VALIDACION

80%

Promedio de VValoracion:

Observaciones:

aplicable

80%0

El

indicador

es
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Firma del
experto 2

i Meléndez
ING. DE SiSTEMAS
R CIP.N* 211062

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
(Metodologia de desarrollo de Software)

Datos del experto:

14. Apellidos y Nombres: MGTR. JESUS ENRIQUE
BARCA BARRIENTOS

15. Cargo que sustenta:
..Docente. .. i

16. Titulo y/o Grado: Data mart para la toma de
decisiones para la gestion de ventas en la empresa
Distribuciones Quinto E.l.R.L.

17. Universidad que labora: Universidad César
Vallejo Lima Norte.

18. Autores: REVILLA ORMENO GERARDO
ANTONIO.

19. Fecha: 24 / 11 / 2020

TESIS: DATA MART PARA LA TOMA DE
DECISIONES PARA LA GESTION DE VENTAS EN
LA EMPRESA DISTRIBUIDORA QUINTO E.I.R.L.

Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted
tiene la facultad de calificar las metodologias
involucradas, mediante una serie de preguntas
llenando con puntuacion especificada al final de la
tabla. Asimismo, le exhortamos en la correccion de los
items indicando sus observaciones y/o sugerencias,
con la finalidad de mejorar la coherencia de Ilas
preguntas sobre la metodologia.

METODOLOGIAS

ITEM PREGUNTAS BILL RALPH HEFESTO | OBSERVACIONES
INMON KIMBALL

1 | ¢La metodologia de desarrollo implementada esta | 2 4 3
de acuerdo con las diversas etapas del ciclo de
desarrollo?

2 | ilLa metodologia de desarrollo se adaptd a los |2 4 3
requisitos del usuario?

3 | ¢lLos procesos comerciales estan adecuadamente | 2 4 3
representados y descritos?

4 |(El flujo de trabajo estd adecuadamente |2 4 3
representado y descrito?
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5 |élas caracteristicas estan adecuadamente |2 4 3
representadas y descritas desde la perspectiva del
usuario final?

6 | (Elordeny el tiempo de los eventos en el proceso | 2 4 3
seleccionado estan adecuadamente
representados?
7 | éSe adapta alos cambiosy tiene la documentacion | 2 4 3
adecuada?
TOTAL 14 28 21

Evaluar con la siguiente puntuacion:

MUY MAL (1) MALO (2) REGULAR (3)
BUENO (4) EXCELENTE (5)

Firma del
experto

VALIDACION DEL INSTRUMENTO PARA EL INDICADOR:
Ratio de Resolucion de Incidencias

Datos del experto:

7.Apellidos y Nombres: MGTR. JESUS ENRIQUE
BARCA BARRIENTOS

8. Cargo que sustenta:
..Docente. ..

9. Titulo y/o Grado: Data mart para la toma de
decisiones para la gestion de ventas en la empresa
Distribuciones Quinto E.I.R.L.

10. Universidad que labora: Universidad César
Vallejo Lima Norte.

11. Autores: REVILLA ORMENO GERARDO
ANTONIO.

12. Fecha: 24 [/ 11 [/ 2020

TESIS: DATA MART PARA LA TOMA DE
DECISIONES PARA LA GESTION DE VENTAS EN
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LA EMPRESA DISTRIBUIDORA QUINTO E.I.R.L.

Tabla de Evaluacion de Expertos para el Indicador:
Eficacia

ITEMS

CRITERIOS

Deficiente
0-20%

Regular
21 -
50%

Bueno
51-
70%

Muy
Bueno
71 -
80%

Excelente
71-80%

21.

Claridad

El instrumento de medicion
cumple con el disefio
adecuado.

80%

22.

Objetividad

El instrumento de
recoleccion de datos esta
relacionado con el titulo de
la investigacion.

80%

23.

Actualidad

Las variables de
investigacién se mencionan
en el Instrumento de
recopilacién de datos.

80%

24.

Organizacion

El instrumento de
recoleccion de datos
facilitara el logro de los
objetivos de la
investigacion.

80%

25.

Suficiencia

El instrumento de
recoleccion de datos esta
relacionado con la variable
de estudio.

80%

26.

Intencionalidad

Cada uno de los datos del
instrumento de medicion
esta relacionado con cada
uno de los elementos de los
indicadores.

80%

27.

Consistencia

El disefio del instrumento
de medicion facilitard el
andlisis y procesamiento de
datos.

80%

28.

Coherencia

Desde el instrumento de
medicién, los  campos
considerados son

80%

29.

Metodologia

El instrumento de medicién
serd accesible para la
poblacién de estudio.

80%

30.

Pertinencia

Los campos de
instrumentos  necesarios
para la medicion son claros
Y precisos.

80%

PROMEDIO DE VALIDACION

80%

Promedio de Valoracion: 80%0
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Observaciones: El indicador es aplicable

Firma del experto

VALIDACION DEL INSTRUMENTO PARA EL INDICADOR:

Ratio de Utilizacion Laboral en incidencias
Datos del experto:

6. Apellidos y Nombres: MGTR. JESUS ENRIQUE
BARCA BARRIENTOS

7.Cargo que sustenta:
..Docente. .

8. Titulo y/o Grado: Data mart para la toma de
decisiones para la gestion de ventas en la empresa
Distribuciones Quinto E.I.R.L.

9. Universidad que Ilabora: Universidad Ceésar
Vallejo Lima Norte.

10. Autores: REVILLA ORMENO GERARDO
ANTONIO.

Fecha: 24 / 11 / 2020

TESIS: DATA MART PARA LA TOMA DE
DECISIONES PARA LA GESTION DE VENTAS EN
LA EMPRESA DISTRIBUIDORA QUINTO E.I.R.L.

Tabla de Evaluacion de Expertos para el
Indicador: Eficiencia

ITEMS CRITERIOS Deficiente | Regular | Bueno Muy Excelente
0-20% 21 - 51 - Bueno | 71-80%
50% 70% 71 -
80%

21. Claridad El instrumento de medicion 80%
cumple con el disefio
adecuado.

22. Objetividad El instrumento de 80%

recoleccion de datos esta
relacionado con el titulo de
la investigacion.

23. Actualidad Las variables de 80%
investigacién se mencionan
en el Instrumento de
recopilacién de datos.
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24. Organizacion

El instrumento de
recoleccion de datos
facilitara el logro de los
objetivos de la
investigacion.

80%

25. Suficiencia

El instrumento de
recoleccion de datos esta
relacionado con la variable
de estudio.

80%

26. Intencionalidad

Cada uno de los datos del
instrumento de medicion
esta relacionado con cada
uno de los elementos de los
indicadores.

80%

27. Consistencia

El disefio del instrumento
de medicion facilitard el
analisis y procesamiento de
datos.

80%

28. Coherencia

Desde el instrumento de
medicién, los  campos
considerados son

80%

29. Metodologia

El instrumento de medicidn
serd accesible para la
poblacidn de estudio.

80%

30. Pertinencia

Los campos de
instrumentos necesarios
para la medicién son claros
Y precisos.

80%

PROMEDIO DE VALIDACION

80%

Promedio de Valoracion: 80%0

Observaciones:

aplicable

El

indicador

es

Firma del experto
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ANEXO 7. Matriz de Operacionalizacion.

[tems/ Escala de
Formula medicién

Variable Definicion Conceptual Definicion Operacional Dimensiones Indicadores

Data Mart, es un resumen de datos y
responde a un determinado analisis, su
funcién o necesidad, a un segmento de

usuarios. La informacién tiene un modelo de
estrella o copo de nieve, y puede ser
dependiente o no del data warehouse
(Moreyra, 2016).

Es una solucién tecnolégica
dedicada solo para unas areas
especificas y que brinda respuesta
a las necesidades de conocimiento
reduciendo los tiempos en la
informacion que se requiere

Data
mart




Variable

Gestion
de
venta

Definicién Conceptual

La gestion de venta o los
gerentes son los
encargados de planificar,
dirigir, controlar las
actividades de ventas en
una organizacion y tiene
como responsabilidad.
Por lo tanto, los gerentes
de ventas animan a
crear una atmosfera 'y
una orientacion a las
ganancias, lo que
permitira que la
organizaciéon de ventas
opere de manera mas
eficiente y eficaz, lo
cual es de interés para
los gerentes de ventas.
(Rolph E., Joseph F. y
Alan J., 2013, p. 20, 33).

Definicion Operacional

La productividad del
personal de vendedores
puede medirse con
increible precision, sin
embargo, a los gerentes
de ventas se suele
aplicar criterios béasicos
gue son menos
cuantificables. (Rolph E.,
Joseph F. y Alan J.,
2013, p. 456).

Sera medido a través de
la encuestay con el
instrumento
cuestionario.

Dimensiones

Indicadores

Satisfaccion

items / Formula

Escala Likert.

Escala de
medicion

Efecacia . * Muy buena Intervalo
(Rolph E., Joseph de(chélllter]]te * Buena (Valdivieso
F.y Alan J., 2013, ; * Regular Serrano,

Jaramillo,
p. 33). 2013, p.48) * Mala 1991)
PR * Muy mala
Costo operativo
= (CTE)+(CTV) X 100
(CTP)
Eficiencia Costo Razén
(Rolph E., Joseph operativo (Valdivieso
K (Beltan - i
F.yAlanJ. 2013, | | i CTF = Costo total fijo. Serrano,
p. 33). aramillo, | cTv = Costo total variable. 1991)
2013, p-48). | cTP = Cantidad total

producto




