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RESUMEN

En la presente investigacion se ha realizado el desarrollo del datamart para la
evaluaciéon de desempenfo laboral en el area comercial en la empresa Spa D’ Karla,
dedicada al rubro de belleza, cosmetologia, y venta de productos del mismo rubro,
por lo cual se pudo observar que hubo una mejora en cuanto en la evaluacion de

desempeiio.

Se plante6 como objetivo la influencia del datamart en la evaluacion de desempefio
laboral en el area comercial en la empresa Spa D’ Karla, tomando dos indicadores, lo

que la productividad del vendedor y el objetivo de cumplimiento de venta.

La presente investigacion se desarrollé con la metodologia HEFESTO, usando la
herramienta de PENTAHO DATA INTEGRATION para el desarrollo, con la base de
datos MARIADB, y para los reportes POWER BI, en la cual posee un APK y
aplicacion web para poder visualizar los reportes generados, ademas una interfaz de
usuario desarrollado bajo plataforma web para los reportes y muestra al usuario.

Asimismo, la investigacion es Aplicada y de disefio pre-experimiental.

La poblacion usada es de 358 ventas o productos realizados en el mes de abril para
el andlisis de datos y los resultados obtenidos fueron un total de aumento del 8.20%

para la productividad del vendedor y 14.81% para el cumplimiento objetivo de venta.

Finalmente, con la implementacién del datamart se cumplié los objetivos planteados
mejorando la evaluacion de desempeno en el area comercial en la empresa Spa D’

Karla.

Palabras claves: datamart, evaluacion, desempefo, Hefesto, productividad.
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ABSTRACT

In the present investigation, the development of the datamart for the evaluation of
work performance in the commercial area in the company Spa D 'Karla, dedicated to
the beauty, cosmetology, and sale of products of the same item, was carried out.

Observe that there was an improvement in the performance evaluation.

The goal of the influence of the datamart in the evaluation of work performance in the
commercial area in the company Spa D 'Karla was raised, taking two indicators, what

the productivity of the seller and the goal of sales compliance.

The present investigation was developed with the HEFESTO methodology, using the
PENTAHO DATA INTEGRATION tool for the development, with the MARIADB
database, and for the POWER BI reports, in which it has an apk and web application
to visualize the generated reports. also, a user interface developed under a web
platform for reports and shows the user. Likewise, the research is applied and pre-

experimental design.

The population used is 358 sales or products made in the month of April for the
analysis of data and the results obtained were a total increase of 8.20% for the
productivity of the seller and 14.81% for the objective fulfillment of sale. Finally, with
the implementation of the datamart the objectives were met, improving the evaluation

of performance in the commercial area in the company Spa D 'Karla.

Keywords: datamart, evaluation, performance, Hephaestus, productivity.
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. INTRODUCCION



1.1

Realidad Problematica

Segun Dessler Gary y Varela Ricardo (2011), manifiesta que “Por mas de
contar con un numero de empleados alto en diferentes paises, la
evaluacion de desempefio era un tema complicado para una empresa
como lo es TRW. Tiempo atras la empresa estaba casi en bancarrota
puesto que las inversiones en el sector automotriz brindaban mas perdida
que ganancia. Al final los altos directivos querian hacer que la empresa
mejorara y que solo se podia hacer mejorando sus procesos y tener un

nuevo sistema de administraciéon”. (P. 222).

Segun David Fleischman, en su columna del diario El Comercio, menciona
que “Este tipo de evaluacion no es efectiva dentro de una empresa sobre
todo para el trabajador; pero, en cambio si es bien administrada, puede
ayudar. En el mundo laboral se demuestra que cuando se realiza la
evaluacion es injusta o no tiene valor, otro porcentaje de colaboradores
menciona que los detesta y otro porcentaje menciona que los altos cargos
solo se encargan de llenar los formularios o registros solo para cumplir. El
punto a favor de realizar estas pruebas es que ayuda de forma constante a
los colaboradores por lo que se puede establecer un medio econémico
extra; por otro lado, los trabajadores piensan que es un proceso
burocrético y que al final no sirve. Sin embargo, unas pocas empresas han
dejado de realizar las clasicas evaluaciones y han empezado por optar a
realizar reuniones cada cierto tiempo, con ello se aumenta el feedback y ya
no se vuelve tan intimidante. Existe 3 tipos de solucién para las empresas
gue no quieran implementar la evaluacion a sus colaboradores: coaching,
que se refiere a las mejoras que deben mejorar como trabajador y

finalmente el de evaluacion”.

Bajo este escenario se encuentra la empresa Spa d’ Karla, segun la
entrevista al Sr. José Bernal Bahamonde, que tiene el rol de asesor

informatico, menciona que tiene informacion pero no saben como
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gestionarla para la toma de decisiones, puesto que explica hay en total 6
trabajadoras en el local, solo ven lo que es el ingreso y egreso de las
ventas a través del aplicativo mévil que tiene, lo que primero damos es una
capacitacion a las trabajadoras sobre los productos y/o servicios para la
atencion, en base a ello, el proceso de venta es simple, el cliente llega al
Spa, pide el servicio que va a requerir, ya sea tinte de pelo, corte de pelo,
manicure, pedicure, etc. y se le da el precio, y depende si el cliente lo ve
bien o no para su eleccion, una vez realizado el servicio y ya pagado
(efectivo o forma de pago electrénica), se genera un comprobante de pago,

al final de todo el proceso y de registralo en el sistema, no .

Los principales problemas que menciona el Sr. José Bernal Bahamonde en
la entrevista (ver anexo 7), es que dicho registro lo realizan en la noche o
hay veces que lo registran en varios dias en un sistema movil que cuenta
con una base de datos en la nube, ya que no hay una persona a cargo que
ingrese al sistema durante el dia, esto nos trae como consecuencia que no
se tome las decisiones pertinentes al momento, tampoco permite evaluar a
los trabajadores a través de objetivos, productos vendidos en el dia, la
cantidad de personas que ha contactado, el sistema no muestra un
reporte, o las ventas de productos o servicios semanal, mensual, etc., en el
corto de tiempo posible, tampoco permite evaluar si dichas ventas han
aumentado en relacién a datos registrados anteriormente, el cual dicha
informacion es de vital importancia para la duefia del local, puesto que le
resultaria util para evaluar a los trabajadores y en base a ello tomar

decisiones para el negocio.
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Figura 1:Cumplimiento Objetivo de Venta
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Figura 2:Ventas realizadas por cada empleado
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Como se puede visualizar en la figura 01, basandonos en el cumplimiento objetivo de venta, representado en
porcentaje, que se realizan en los dias de abril y en la mayoria de dias no llega a mas del 50%, por lo que se puede
saber que el desempefio no es el esperado. La segunda figura se puede observar el nimero de empleados
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catalogados por dias y ver cuantas ventas realizaron en el mes de abril, por lo que en unos dias se visualiza que los
empleados tienen altas ventas como que en otros no, con esto nos puede dar a entender que el cumplimiento objetivo
de venta es relativamente bajo. Por lo tanto, se formula la siguiente pregunta ¢Hay algun factor en que los

colaboradores no estan cumpliendo con las metas?

Figura 3: Promedio productividad del vendedor
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En la figura 03 podemos apreciar, la productividad basada en fechas del mes de abril, esto es, que si observamos
dichos resultados es relativamente bajo, el porcentaje de productividad del vendedor esta en un promedio del 40%,
también se puede observar que hay dias que ni siquiera hubo ventas, por lo tanto, el desempefio para esos dias

estuvo en 0%, por lo cual es preocupante aun cuando en esas fechas si eran laborales.
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Figura 4: Productividad del vendedor
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En la figura 04 podemos observar la productividad por cada vendedor y fecha, que en la cual el maximo es 100%,
pero no siempre es asi y es variado, por lo que en algunos casos llega muy bajo porcentaje de productividad, en
cuanto a ello podemos determinar que el desempefio laboral en el indicador productividad del vendedor es de bajo, ya
que es debido a que muchos de los empleados faltan de vez en cuando como podemos ver que hay dias en la que
algunos de los cédigos de empleados estan vacio o incluso que en un dia falten dos. Por lo tanto, surge la pregunta

¢, Qué es lo que sucede? ¢ Por qué no hay justificaciones de esos dias que no han ido a laborar?
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1.2. Trabajos Previos
Internacionales

Segun Bor Jordan Gerson Eduardo (2013), en su tesis de grado de titulo de
administrador de empresas, titulado “Sistema de evaluacién de desempefio para el
personal de una empresa distribuidora e importadora de repuestos automotrices,
ubicado en la ciudad de Guatemala”, plantea como problemética en la empresa no
existe los feedbacks realizados hacia los colaboradores, tampoco ofrece planes de
mejora para los colaboradores, no hay una estimulacion verbal del superior
inmediato, por lo cual su objetivo principal es la de establecer un nuevo sistema de
evaluacion para que los colaboradores puedan mejorar sus habilidades en la
organizacion. La metodologia usada para esta investigacion fue empirico ya que se
necesito la informacion obtenida de fuentes primarias para comprobar la hipétesis, la
poblacién que se tomo en cuenta fue de 27 personas distribuidos en 19 puestos de
trabajo distintos, realizandose en medio de encuestas con preguntas cerradas.
Después de implementar las politicas y la estimulacion verbal para el desemperfio, se
logroé que el nivel de satisfaccion esta en un 45%, con un total del 33% de que los
trabajadores estan satisfechos con su puesto de trabajo, también indican que el 78%
de trabajadores estdn conformes respecto al desarrollo de sus tareas. Las
conclusiones de esta investigacion es que en la empresa carece de indicadores
enfocados a sus trabajadores, por consiguiente, solo valoran el desempefio de forma
subjetiva y empirica. De esta investigacion usaremos los conceptos para entender lo
gue se desea analizar y como aumenta con los feedback ayuda a los trabajadores a
mejorar sus habilidades.

Segun Sum Mazariegos Monica Ivette (2015), en su tesis de grado Motivacion y
desempeiio laboral, en la cual plantea como probleméatica en como afecta los animos
en la empresa de alimentos de la zona 1 de Quetzaltenago, en la cual su objetivo
principal es la de determinar la influencia de la motivacién en el desempefio laboral
del personal en la empresa de Quetzaltenago, asi como determinar la influencia de la

estimulacion y el grado desempefio laboral. El tipo de investigacion es empirico, asi
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como también el uso de Likert, por ello se tuvo como poblacién un total de 34
colaboradores del personal con una muestra de 34 colaboradores, utilizando una
prueba netamente disefiada para observar la motivacion de una persona. Como
consecuencia se obtuvo que la influencia de la motivacion alcanz6 un total de 65%,
las charlas motivacionales por parte del jefe alcanzaron un 50%, un incentivo por
metas demostro que el personal se siente motivado con un total de 41%, por ende, el
desempefio aumentd. La motivacion produce que lo trabajadores realicen sus
trabajos con mas entusiasmo, y es mucho mejor cuando hay un sistema de
recompensa que ayuda a mejorar el desempefio. De esta investigacion se extrae el
instrumento usado para evaluar a los trabajadores por habilidad adaptado la variable

independiente.

Segun Hernandez Luna, Francisco Javier (2014), en su tesis en Ingenieria de
Sistemas, titulado Exposicion de un método de valoracion del cumplimiento por
competencias 360 en Meéxico, plantea como problemética que existe sesgo e
insatisfaccion de los evaluados, ya que los colaboradores lo toman con la asignacién
de bonos de productividad e incentivos, promociones, despidos y sanciones, por lo
gue el objetivo es desarrollar un sistema de Evaluacién aplicado a las competencia y
aplicarlo al personal de confianzas de la Coordinacién de Recursos Humanos Norte
para lograr una base excelente de desarrollo personal y profesional para los
trabajadores, la metodologia usada para este proyecto fue de un sistema de
evaluacion por competencia 360°, que describe el organigrama del area
seleccionado, las competencias cardinales y especificas, utilizando la técnica de
correccion descendente. La poblaciéon fue alrededor de 10 personas (jefes,
trabajador, subordinados y clientes), y se obtuvieron como consecuencia que la
calidad de trabajo (39.17) y la comunicacion (28.33) esta peor. En conclusion, no se
estd cumpliendo la calidad de trabajo y comunicacion por lo que recomienda que se
busque rutas de mejoramiento, también la evaluacion por competencia 360° evita
tendencias de evaluacion y muestra confidencialidad de los resultados a su vez es un

sistema completo puesto que evalia a los diferentes enfoques que tiene relacion
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laboral con el trabajador evaluado. Utilizamos algunas definiciones para la variable

dependiente, asi como la justificacion institucional.

Segun Castafio Diaz Angela Maria (2013), en su tesis “Analisis del proceso de
evaluacion del desempefio en el instituto colombiano de bienes familiar Centro Zonal
Manizales Uno y su incidencia en el desarrollo de las actividades de sus
colaboradores”, en Colombia, plantea como problematica que la empresa cuenta
con su propia politica para evaluar al personal, pero no se desarrolla efectivamente,
no hay plan de mejora, de capacitacion, estimulos ni recompensas, tampoco existe
un seguimiento de medicién de impacto, trayendo como consecuencia la contratacion
de colaboradores no idéneos, falencias en calidad de servicios ofrecidos, falta de
motivacion, y baja productividad del empleado etc., el objetivo de la investigacion es
el de proponer un prototipo de evaluacién de cumplimiento de habilidades que recae
en cada uno de los trabajadores de la empresa. El tipo de trabajo se basa en realizar
descripciones del estudio, de tal manera, el disefio de la investigacion es cualitativo,
asi mismo se menciona que presenta unos cortes cuantitativos ya que hay
estadisticas que posteriormente seran analizados, el método usado es a base de
deducciones. 201 canales fueron tomados como poblacién correspondiente al pais
de Colombia con 33 regiones departamentales, eligiendo solo uno de ellos, la
muestra que se obtuvo es de 16 colaboradores. A través de este proyecto se
demuestra que mas del 50% se siente bien, motivado, puesto que las politicas
estimulos, etc., y por ello la productividad del empleado obtuvo un total de 40%, del
mismo ha servido para ayudar a los trabajadores. las conclusiones de la
investigacion es que a pesar de haberse dado una propuesta de evaluacion de
desempefio y también aplicado, hay una contradicciébn expuesta por uno de los
trabajadores, ya que solo hay conformidad satisfaccion, puesto que solo desean
conservar su trabajo, y por consecuente la institucion permite, no hay una eficiente

colaboracion. Nos puede ayudar para la variable dependiente.

Segun Pefa Moreno, Ferney Gerardo (2014), en su tesis titulado “Propuesta de

disefio de un modelo de evaluacion de desempefio basado por competencias que
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permita calificar el talento humano de la organizacién Codelca”, plantea como
problematica que la empresa no cuenta con una evaluacion de desempefio ya que, al
no contar con una medicion puede poner en riesgo todos los datos extraidos
mientras se ejecuta las actividades, tampoco no habra ninguna persona en los
puestos, trayendo como consecuencia no tener informacion acerca de las falencias
existentes dentro de cada puesto. El objetivo que tiene la investigacion es el de
sugerir un examen por habilidades dentro del area de personal, con objetivos
especificos de diagnostico de estado en lo que se encuentra los perfiles, los
procedimientos existentes. Este proyecto esta limitado a la evaluacién de desempefio
de habilidades de las personas que pertenecen a un area en especifico, la poblacion
tomada para este proyecto fue de 103 colaboradores, teniendo una muestra de 45
dispersos en las diferentes areas de la empresa, las técnicas e instrumentos usados
fue la de las encuestas. Las consecuencias obtenidas fueron que el registro de
desempefio se considera débil, para obtener dichos resultados se hizo encuestas,
teniendo como resultado que mas del 62% de los colaborados verifican que alcanzan
los objetivos, en cuanto al trabajo en equipo un poco menos del 50% que quienes
afirman que no se sienten apoyados cuando es trabajo en equipo. En conclusion, se
pudo observar que sirvié para conocer las competencias que tiene cada trabajador,
logrando obtener como las personas movilizan sus motivaciones personales,
experiencias y la manera de adaptarse y sobrevivir en un contexto laboral. De esta
investigacion se pudo obtener la consideracion analizar las habilidades de cada
colaborador, rescatando las virtudes de cada trabajador y como se sienten en su

trabajo.

Nacionales

Segun Montoya Meza Daniel Alfredo y Neyran Beltran Yiro Rodolfo (2015), en su
tesis para obtener el titulo de licenciado en Administracién, titulado “Evaluacion del
desempefno del personal para determinar el nivel de competencia en la empresa
Metal Mecanica L&S Nassi en la ciudad de Trujillo”, plantea como problematica que

la empresa no puede decidir el actual elevacion de disputa del personal, en cuanto
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es a seleccion, induccion y capacitacion, por lo tanto, el objetivo primordial es
resolver si cada uno de los trabajadores cumple con su trabajo, la poblacion de esta
investigacion esta conformada por 11 trabajadores y la muestra es el mismo numero,
el tipo de muestreo es no probabilistico censal, el tipo de estudio de la investigacion
es de descriptivo, estadistico, analitico y de sintesis. Los resultados muestran que, Si
se pudo conocer el actual nivel de competencia a través de promedios en la empresa
Metal Mecanica, en lo que respecta al Aprendizaje Continuo, la competencia
esperada fue de menos de 5%, mientras que el promedio fue de 3, dando una
diferencia entre lo esperado y alcanzado, en Trabajo en Equipo hay 1.13% de
diferencia entre los puntos mencionados, la Tolerancia a la Presion es de 0.88%. En
conclusién, los resultados de esta investigacion revelaron que dichos promedios no
son los esperados, ya que se encuentran por debajo del promedio, esto sucede por
los altibajos de cada trabajador en la que recomiendan que se tome planes de
contingencia para obtener unas buenas habilidades en el puesto requerido. De esta

investigacion se toma como referencia la teoria de la variable dependiente.

Segun Orrego Villegas Adney Joseph (2013), en su tesis para obtener el grado de
Magister en Ingenieria de Sistemas, titulado “Gestibn del talento humano y
evaluacion del desempefio laboral en el gobierno regional Junin en Huancayo”,
presenta su problematica que cuales son los factores de la evaluacién del
desemperio laboral influyen en la Gestion del Talento Humano del Gobierno Regional
Junin, tiene como meta la de apoyar con un conjunto de actividades para evaluar a
las personas a través de sus habilidades para el Estado. La investigacion es basada
en la experiencia del estudio. Es de caracter inductivo-deductivo usandose el fichaje.
Se aplic6 como método general el inductivo-deductivo. La poblacion esta dividida en
dos grupos: la primera por un total de 120 personas que son de caracter nombrado y
los otros son de 2909 que son personas fuera de la entidad con 327 personas como
muestra. En resumen, después de realizar el estudio se observo que las habilidades
de los trabajadores fueron en aumento. De esta investigacion se extrae la
importancia de realizar el examen a las habilidades de un trabajador para cualquier

empresa ya sea pequefia o grande.
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Segun Navarro Salas, Lisset Yasmin (2016), en su tesis para obtener el titulo de
Ingenieria de Sistemas, titulado “Sistema web para la evaluacion de desempefio del
personal en la empresa Golden Investment”, tiene como meta la de esquematizar un
sistema basado en web para procedimiento de evaluacién de las capacidades del
personal. La investigacion es aplicada. La empresa necesitd de una muestra de 237
de un total de 616 usando elegidos al azar, se uso el fichaje, en tanto antes de
implementar el sistema se obtuvo de 61.32% para logro de metas y un 76.76% para
el otro indicador, después de desplegar el sistema se realizd6 una comprobacion de
habilidades y una vez méas obteniendo valores elevados (cumplimiento: 98.93% y de
eficacia de 99.84%). En conclusién, hay una mejora de los indicadores hacia la
evaluacion de los colaboradores. Utilizamos como ayuda el tipo de investigacion
empleado, asi como el indicador nivel de cumplimiento adaptado a la empresa Spa d’

Karla.

Segun Garcia Barreto Giancarlo y Meléndez Lozano Cristian (2015), en su tesis
Propuesta de mejora del proceso de evaluacion del desempefio en Edpyme raiz en
la ciudad de Chiclayo, plantea como problematica que existe un sistema interno para
evaluar el desempefio, que solo se aplica a los socios del negocio, pero sucede que
se recoge los datos y se envian a una sede centrar para que realice la evaluacion
pero los resultados muy poco regresan en forma de retroalimentacion, por lo que,
perjudica a los trabajadores, el objetivo que plantea es saber al instante cuales son
los resultados de dichas evaluaciones de desempefio. La investigacion es a través
de descripciones y estadisticos, y se usa las encuestas. La poblacién y muestra es
de 24 personas. Finalmente, se logré saber la evaluacion de desempefio en base a
encuestas en el modo de como trabaja la empresa para evaluar el desempefio, de
las cuales se tiene que el 50% sabe el conjunto que debe desempefiar en el area, asi
mismo también el 67% de los colaboradores tienen un conocimiento de la
responsabilidad en la empresa, el 54% de colaboradores menciona que de vez en
cuando participa en actividades que la empresa realiza para la orientacion a

resultados. En conclusion, la valoracion de habilidades hacia los colaboradores no es
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de la mejor manera ya que el departamento de personal esta en Lima, se tiene a su
vez que la empresa no menciona a sus trabajadores sus resultados de los por

menores que tienen cada uno.

1.3. Teorias relacionadas al tema

Evaluacion de desempefio laboral

Segun Matos Madeon Farides (2013), define que “Es usado para verificar si
los colaboradores pertenecientes a una empresa han cumplido sus metas
laborales. Nos permite saber sobre las deficiencias o ventajas de cada

persona a través de resultados (lo que las personas son, hacen y logran).”

Segun Barcelé Séanchez, Juan Carlos (2014), define que “Es una parte
esencial dentro de una empresa ya que se usa para verificar si cada persona
ha cumplido con sus objetivos laborales. Al realizar ello, se obtiene una
bitacora para tomar mejores decisiones. Caso contrario si los resultados son

negativos se debe de emplear planes o ayuda al trabajador o motivaciones.”

Segun Gan Bustos, Jaumen (2015), nos define que “la evaluacion de
desempefio laboral es una apreciacion sistematica del valor que una persona
demuestra por sus caracteristicas personales o por sus prestaciones a la

empresa’

Segun Montoya Alveiro (2014), define que “Es un método que es parte
importante de la empresa. Nos sirve para verificar y crear reglas de acuerdo al

negocio de la organizacién”.
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Ventajas de la Evaluaciéon del Desempefio laboral

Segun Barcel6 Sanchez (2014), menciona las ventajas de la Evaluacién de

Desempefio laboral:

Mejora el Desempefio: En esta parte el gerente y la persona a cargo de la

evaluacion realizan tareas para mejorar las habilidades de cada colaborador.

Politicas de Compensacion: En esta parte se establece sistemas de

compensaciones, pero en base a si han cumplido sus objetivos.

Profesional: Los feedbacks ayuda para tomar futuras decisiones de

profesionales especificos.

Imprecisién de la Informacion: Un mal desempefio conlleva a una mala

eleccion de puesto, y puede perjudicar a las decisiones en la organizacion.

Errores en el Disefio de Puesto: En esta parte son las propias evaluaciones

gue nos ayuda a redimir los errores a causa del mal desempefio.

Desafios Externos: Algunas veces sucede que la evaluacion tiende a ser
perjudicado por otros factores como lo son familia, salud, etc. Para ello la
empresa 0 en caso el departamento de reclutamiento o recursos pueda

brindar ayuda.

Principales desventajas:

Segun Barcelé Sanchez (2014), menciona las desventajas de la Evaluacién de

Desempeiio laboral:

o EIl feedback puede ser molestosa para los colaboradores y a su vez
puede inducir a la envidia siempre y cuando la persona a la que estan
evaluando se siente confabulada.

e Se necesita de muchas capacitaciones y que sean constantes.
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Se puede enganfiar a las evaluaciones.

Fases de la Evaluacion del desempefio laboral

Segun Montoya Alveiro Cesar (2014), menciona las siguientes fases de la

Evaluacion de Desempefio laboral:

Segun Montoya Alveiro Cesar (2014), define que: “Planeacion del
desempefio: en esta fase se debe de explicar a los colaboradores
sobre la evaluacion a todas sus habilidades, una vez que el colaborador
sepa sobre el proceso se debe de elaborar formatos y evaluar a los
colaboradores otra vez para luego darselos a los respectivos jefes.”
Segun Montoya Alveiro Cesar (2014), define que: “Seguimiento y
acompafiamiento: En esta fase se basa en el monitoreo dado a cada
colaborador con el fin de saber si se han realizado las metas. Es de las
mas importante ya que permite el feedback constante garantizando los
acuerdos y de resolver algun problema en la organizacion.”

Segun Montoya Alveiro Cesar (2014), define que: “Evaluacion para el
desarrollo: En esta fase se da el analisis entre las personas que tienen

alto cargo sobre los cumplimientos de cada trabajador.”

Dimensiones:

Segun Montoya Alveiro Cesar (2014), define que: “Seguimiento y
acompafiamiento: En esta fase se basa en el monitoreo dado a cada
colaborador con el fin de saber si se han realizado las metas. Es de las
mas importante ya que permite el feedback constante garantizando los

acuerdos y de resolver algun problema en la organizacion.”

Indicadores

Cumplimiento Objetivo de ventas
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Segun Montoya Alveiro Cesar (2014), define que “Esta referido a que si las

metas estan logradas, si se han llegado a cumplir.”
Formula:

o o Venta individuales alcanzadas
Cumplimiento Objetivo de venta = — x100%
Ventas individuales esperadas

Productividad de vendedor

Segun Montoya Alveiro Cesar (2014), define que: “Se basa en las ventas

hechas individualmente entre la cantidad de horas de trabajo. “(p.15).

Férmula:

Ventas totales individuales
, *100%
Horas trabajadas

Productividad vendedor =

Datamart

Segun Inmon, Bill (2002), define que “Los datos se guardan y deben de estar
separados, la informacién se obtiene de diferentes fuentes con el fin de crear
informacién. Su principal caracteristica es la de generar informes que son
requeridas por el usuario. Un datamart solo se enfoca en un area de una

empresa.”

Segun Salvador Ramos (2011), define que: “Es un almacén de datos en la que

solo pertenece a una sola area o departamentos de un area.”
Segun Curto Diaz (2016), define que: “El datamart responde a un conjunto de

usuarios especificos para poder analizarlos. Puede ser de dos tipos y actla de

manera independiente.” (P.31).
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Tipos de Datamart:

Segun Torres T. (2005), define dos tipos de datamart:

“Datamart OLAP: Creados a solicitud de los usuarios determinados por
ciertos indicadores y dimensiones para encontrar la solucion.

Datamart OLTP: Suele extraerse informacion del datawarehouse a su vez se
afladen nuevas caracteristicas que les permita mejorar con el tiempo

dependiendo del negocio de la empresa”.

Arquitectura de un Datamart:

Segun Inmon, Bill (2002), menciona que existen dos enfoques y son:

Top-Down: “Se parte desde la creacion del datawarehouse para después

realizar el desarrollo del datamaurt”.
Figura 5: Arquitectura Top-Down

Data Mart 1
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Bottom-Up: Se parte primero en crear los datamart para luego juntarse con el

datawarehouse.
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Figura 6: Arquitectura Bottom-up
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Proceso de construccién y uso del datamart

Existe de tres procesos:

Figura 7: Proceso de construccion de Datamart
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e Extraccion:
Este subproceso se basa en tener los datos requeridos de diferentes

fuentes confiables.

e Transformacion y carga:
Basado en darle una estandarizacién a los datos extraidos, con la parte
de estandarizacion se refiere mas que todo a que los datos cumplan

con la semantica y formatos. Carece de un diccionario de datos.

e Explotacion:
Se centra en como se muestra la informacidon al usuario,

construyéndose diferentes herramientas de variada complejidad.

Metodologias de desarrollo de Datamart

Metodologia Kimball

Segun Kimball, Ralph, Margy Ross (2013), menciona que “Existe dos

principios basicos”. (p.50)

La Metodologia Kimball se basa en el Ciclo de Vida Dimensional del Negocio,
el cual esta conformado por 4 principios basicos:

e Centrarse en el negocio

e FElaboracion de estructura adecuada.
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Figura 8: Tareas en la metodologia de Kimball

D findeitn de
Requenmientos del
Negodo

Modelado

Dimendonal Dizefio Fiskoo

Manienimienio

Administrackin del Proyecto de DVWIBI

Metodologia Hefesto

Segun Bernabéu, Ricardo (2010), nos define “La metodologia Hefesto tiene
como objetivo de que los resultados sean lo mas sencillo y facil de interpretar.
Basado en las solicitudes de usuarios por lo que la metodologia se adapta a
ello. Se usa los dos tipos de modelo: I6gico y conceptual. Se debe de terminar
con una fase anterior para luego ir a la siguiente y asi sucesivamente por lo

gue es mas aplicable para un datawarehouse”. (p. 25).
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1.4.

Figura 9: Pasos para la metodologia Hefesto
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Seleccion de la Metodologia de desarrollo de datamart

En la Tabla 01 se observan los resultados obtenidos por las fichas de

evaluacion de 3 expertos, evaluando a través de puntajes (1: Malo, 2: Regular,

3: Bueno) de acuerdo a las metodologias de desarrollo de datamart mas

relevantes. (Ver Anexo 6).

Tabla 00-1:Resultado de la Evaluacion de Expertos.

EXPERTO HEFESTO KIMBALL IMMON
Valenzuela Zegarra Anselmo 22 19 11
Pacheco Pumaleque Alex 24 18 16
Bermejo Terrones, Henry 23 16 16
TOTAL 69 53 43

Fuente: Elaboracion propia, 2018

En la tabla 01, podemos observar que la metodologia Hefesto se adecua a la

investigacion con un puntaje de 69 a comparacion de Kimball 53 y el de Inmon

con un puntaje de 43.

Formulacion del problema

¢,Como influye el Datamart para la evaluacion de desempefio laboral en el

area comercial en la empresa Spa d’ Karla?

Problemas especificos
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1.5.

e (COmo influye el datamart en el nivel de cumplimiento objetivo de
ventas en la evaluacién de desempefio laboral en el &rea comercial
en la empresa Spa d’ Karla?

e (/Como influye el datamart en la productividad del personal en la
evaluacion de desempefio laboral en el &rea comercial en la

empresa Spa d’ Karla?

Justificacion del estudio

Institucional

Segun Méndez del Rio (2006), menciona que: “El datamart nos da la
informacion de una forma analizada y de facil acceso para cualquier
persona que requiera los datos por lo cual ayuda en las determinaciones
adecuadas.”

En la empresa Spa d Karla su mision es la de dar una mejor calidad a sus
clientes para lo cual se debe de tener en cuenta que tan motivado estéa el

trabajador para su funcién.

Econdmica

Segun Quico (2011), “la economia de una empresa esta representada por
el activo y pasivo en la que en el activo son todos los haberes; mientras
qgue el otro esta referida a todos los agentes externos a la organizacion.”
(p.14).

Esta investigacion ayudara a reducir los costos enormemente puesto que,
los datos estaran en la nube; esto ayudara en la toma de decisiones, en los
gastos, y en las ventas. En los gastos influirh econédmicamente puesto que,
para incluir los que son necesarios 0 ajustar los que ya se tiene. En las
ventas nos ayudara con la proyeccion de las mismas, puesto que se
evaluara las ventas antiguas y después hacer calculos a futuro para las
compras de productos, promociones nuevas y a su vez para la captacion

de clientes.
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1.6.

Operativa

Segun Barranco de Areba (2001), menciona que: “la caracteristica del
datamart es la de brindar datos a través de informes integrando las
variables de negocio.”

En efecto, el datamart permitié obtener los datos analizados, explotados
para que luego sea visto y revisado por el asesor informético en los
momentos que sea necesario, esto a su vez permitird tener un mejor
control de los datos y ayudard en la evaluacidon de desempefio de la

empresa.

Tecnoldgica

Segun Bejarano Saenz (2016), nos dice que “En la actualidad los sistemas
abarcan gran parte en las empresas ya que permite almacenar los datos.
Sin embargo, los datos analizados son un problema ya que se necesita
gue realice en un menor tiempo posible para el apoyo de las decisiones a
tomar en una empresa.”

Esta investigacion se justificd tecnoldgicamente, puesto que, el desempefio
no se esta realizando correctamente, no se tiene una evaluacion ya que,
solo se enfocan en los ingresos y egresos del dia, por lo que el asesor
informatico al tener la informacién analizada por el datamart se pudo tomar

las mejores decisiones para evaluar el desempefio.

Hipotesis

El datamart mejora la evaluacion de desempefio laboral en el area

comercial en la empresa Spa d’ Karla.
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1.7.

Hipotesis especificas
e EIl datamart incremente el nivel de cumplimiento objetivo de ventas
en la evaluacion del desempefio laboral en el area comercial en la
empresa Spa d’ Karla.
e El datamart incrementa en la productividad del vendedor para la
evaluacion de desempefio laboral en el area comercial en la

empresa Spa d’ Karla.

Objetivos
Determinar la influencia del datamart para la evaluacion de desempefio

laboral en el area comercial en la empresa Spa d’ Karla.

Objetivos Especificos

e Determinar la influencia del datamart en el nivel de cumplimiento de
objetivo de ventas para la evaluacion de desempefio laboral en el
area comercial en la empresa Spa d’ Karla.

e Determinar la influencia del datamart en la productividad del
vendedor para la evaluaciéon de desempefio laboral en el area

comercial en la empresa Spa d’ Karla.
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1. METODO



2.1.

Disefio de la investigacion

Segun Carrasco Diaz (2013), define que: “El tipo aplicada esta enfocada
en realizar una investigacion que permita demostrar lo bueno lo malo del
estudio.” (p.43)

Carrasco Diaz (2013), manifiesta que: “los diseios pre experimental son
aquellas investigaciones en la que su grado de control es el minimo y no
cumple con los requisitos del verdadero experimento.
Los disefios pre experimental presentan dos formas:

e El estudio del caso de una sola medicion, que consiste en la
aplicacion de un estimulo o tratamiento a un grupo y después de
realizar una medicién en una o mas variables, para observar cual es
el nivel de los efectos en estas variables.

e EIl disefio de pre prueba y post prueba con una sola medicion,
consiste en aplicar a un grupo una prueba y después previa al
estimulo o tratamiento experimental, para luego administrar el
tratamiento, y después de ello, aplicar la prueba o medicion

posterior. Su diagrama es el siguiente (G O X O)” (p. 63).

En conclusion, la presente investigacion es de tipo aplicado y de disefio
pre experimental, puesto que, medird los indicadores de la variable
dependiente las cuales son: El nivel de cumplimiento de objetivo y la
productividad del vendedor. A su vez se realizara un pretest, que se refiere
a como esta la empresa en si, sin la implementacién del datamart, y
después el post test, que en la cual se realizard& cuando ya esté

implementado el datamart.
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2.2.

Variables y operacionalizacion
Definicion Conceptual:

e Variable Dependiente (VD): Evaluacién de desempefio laboral
Segun Barcelé Sanchez (2014), define que “Es una parte esencial
dentro de una empresa ya que se usa para verificar si cada persona ha
cumplido con sus objetivos laborales. Al realizar ello, se obtiene una
bitAcora para tomar mejores decisiones. Caso contrario si los resultados
son negativos se debe de emplear planes o ayuda al trabajador o
motivaciones.”

e Variable Independiente (VI): Datamart
Segun Salvador Ramos (2011), en su libro Microsoft Business
Intelligence ve el cubo lleno, define que: “Es un almacén de datos
en la que solo pertenece a una sola area o departamentos de un

area.”

Definicién Operacional:
e Variable Independiente (VI): Datamart
El depdsito de datos que estd enfocado a un area dentro de una
organizacion, en la cual sirve para que nos brinde la todos los datos

solicitados por los usuarios encargados en la empresa Spa d’ Karla.

e Variable Dependiente (VD): Evaluacién de desempefio laboral
Se refiere a la medicion de los objetivos alcanzados que tiene cada
trabajador a través de métodos o a la produccion que realiza cada

trabajador en el transcurso de un determinado tiempo.

Operacionalizacion de variables:
Como se puede apreciar en la tabla 03 y 04, muestra informacion referente a
la variable dependiente, como es: la dimension, indicadores y la descripcion

de los mismos.
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Tabla 00-2: Detalle Variable Dependiente

VARIABLE

DIMENSION

INDICADOR

DESCRIPCION

Cumplimiento de

Grado en que se logran los objetivos y metas de una

objetivo de
venta
ventas
Evaluacion de | Evaluacion para
desempenio el desarrollo
Productividad |Se basa en las ventas hechas individualmente entre la
del empleado | cantidad de horas de trabajo
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 00-3: Operacionalizacion de variables
- DESCRIPCIO - INSTRUMENT UNIDAD <
DIMENSION | INDICADOR N TECNICA o MEDIDA FORMULA
Se evaluari el
porcentaje de .. .
Cumplimiento | ventas ' _ Cumplimiento Objetivo de venta
_— ichai Ficha de Unidades
de objetivo | alcanzadas Fichaje Registro ventas Venta alcanzadas
de ventas |sobre las = Vot p x100%
T
Evaluacion ventas entas esperadas
para el esperadas
desarrollo
S luaré | Productividad del empleado =
Productividad | =€ €valuara ‘a L Ficha de Unidades Ventas netas individuales
productividad Fichaje . - —
del empleado Registro ventas Numero de horas trabajadas individual
del empleado 100%
0

Fuente: Elaboracion propia
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2.3.

Poblacién, muestray muestreo

Poblacion

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2015), define que la “Poblacion
es un grupo de involucrados de un area a investigar.” (p.174)

Para esta investigacion se tiene un total de 358 ventas realizadas por 6

empleadas en la empresa Spa D’ Karla en el mes de abril.

Muestra
Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2015), define que la “Es un

pequefio grupo de la poblacion en la cual se hard la investigacion.” (p.173).

Figura 10: Férmula Muestra

B Ntzzmptq
Cdix(N—1)+ Z2=p=g

n

n= Tamafo de la muestra

N= Poblacién

z= Nivel de confianza al 95% (1.96)
p= Proporcion esperada (5% = 0.05)
g=1-p (0.95)

d = Precisién (0.05)

Aplicando la formula de la muestra para la poblacién de 358 ventas, en la

gue cada trabajador ha realizado, seria de la siguiente manera:

358%1.96%%0.05%0.95
n=
0.052%357+4+1.962%0.05%0.95

n==6l
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2.4.

Muestreo Estratificado
Segun Eugenia Baena (2014), define que “El muestreo estratificado se
refiere a la extraccion de datos al azar de una muestra por lo que primero

se clasifica para disminuir los posibles errores” (p.104).

Para esta investigacion se tomard en cuenta el tipo de muestreo
estratificado, porque la poblacion se dividird en 24 dias por las 6 personas

a evaluar su desempefio.

Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos, validez y
confiabilidad

Técnica

Segun Ibafiez Peinado (2015), define que: “La técnica es la agrupaciéon de

competencias y entendimientos para la resolucién de problemas.” (p.90).

Técnica: Fichaje
Segun Baena Paz (2015), define que “las fichas son usadas para recoger

informacion so facil de usar y aportan informacion util a los autores.” (p.65).

En esta investigacion se utilizé la técnica de fichaje necesario para los

indicadores Cumplimiento objetivo de venta y productividad del vendedor.

Instrumento

Segun Ibafiez Peinado (2015), define que: “El instrumento es el que utiliza
el investigador para obtener y registrar la informacion. Pueden serlo
cualquier recurso de que se vale el investigador para acercarse a los

fendmenos y extraer de ellos la informacion.” (p.65)

Instrumento: Ficha de registro
Segun Valderrama Meseta (2013) menciona que “Sirve para poder tener

los datos ordenados para en un futuro analizarlos.” (pag.24)

41



En esta investigacion se elabord una ficha de registro para el indicador
Cumplimiento objetivo de venta (ver anexo 5) y otro para el indicador
productividad del vendedor (ver anexo 5) ambos en 25 dias del mes de

mayo.

Validez

Segun lbafiez Peinado (2015), define que “La validez es el grado en que
un instrumento mide realmente lo que se quiere medir, aquello para lo que
estd destinado (lo que se esta evaluando). También puede considerarse
como la adecuacion cualitativa entre las variables seleccionadas y el
concepto a medir. Ademas de que las interpretaciones que se hacen de las

puntuaciones, estén justificadas cientificamente.” (p.208)

Hay varios tipos de validez, para este trabajo se definird y usard tres
explicados a continuacion:

e Segun Ibafiez Peinado (2015), define que: “Validez de contenido:
Usada para comprobar el nivel de una variable. Es sumamente
importante para los cuestionarios puesto que, las preguntas o items
deben de estar comprendidas dentro de lo que se quiera investigar.”
(p.209)

e Segun Ibafez Peinado (2015), define que: “Validez de criterio: el
grado de validez debe ser comparado con un criterio externo
considerado como estandar. Se lleva a cabo comparando los
valores obtenidos en nuestras mediciones con los de una técnica de
referencia objetiva ampliamente aceptada por su finalidad como
medida de ese fenomeno.” (p.209)

e Segun Ibaiez Peinado (2015), define que: “Validez de constructo:
Este tipo de validez exige una constancia con cualquier otra

medicion realizada sobre otra variable de la misma teoria.” (p.209)
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Tabla 00-4: Evaluacién de validez de Expertos

Ficha de )
) Ficha de
Registro: .
o Registro:
Cumplimiento o
Experto o Productividad
Objetivo de
del vendedor
ventas
Acuia Benites, Marlon 90% 90%
Galvez Tapia, Orleans 80% 80%
Aradiel Castafeda, Hilario 85% 85%

En la Tabla N° 05, esta relacionado a la validez del instrumento (ficha de
registro) por cada indicador (ver los anexos 06), que es Cumplimiento
objetivo venta con un intervalo del 80% al 90%, y productividad del
empleado del 80 al 90% siendo elevado para ambos y una validez
conforme.

Confiabilidad

Segun Hernandez Sampieri, Fernandez Collado y Baptista Lucio (2015),
define que “La confiabilidad se basa en la que un grado es de cierta

manera coherente y no muestra signos de haber alteracion”. (p.200)

Para esta investigacion se haré la prueba de la correlacién de Pearson
para cada indicador, ayudard a determinar la confiabilidad de los

instrumentos elaborados.

Coeficiente de Pearson
Segun Hernandez Sampieri, Fernandez Collado y Baptista Lucio (2015),
define que “El coeficiente de Pearson es usada para mesurar el vinculo

entre las variables a estudiar”.
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Figura 11: Correlacion de Pearson: Cumplimiento Objetivo de Venta

Correlaciones

Pretest_Curmn | Retest_Cump
plimiento_ohj limiento_ohje
etivo_venta tivo_venta

Pretest_Cumplimiento_o  Correlacion de Pearson 1 B2

bietivo_venta Sig. (bilateral 000

M 48 48

Retest_Cumplimiento_o  Carrelacion de Pearson 6127 1
hjetivo_venta Sig. (bilateral) 000

M 48 48

** |a correlacidn es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

Fuente: Elaboracion propia

Figura 12: Correlacion de Pearson: Productividad del Vendedor

Correlaciones

Pre_productiv | Re_Productivi
idad_vended dad_vendedo
or r

Pre_productividad_vende  Correlacién de Pearson 1 T30

dor Sig. (bilateral) 000

Ml 48 48

Re_Productividad_vende  Correlacién de Pearson FEIN 1
dor Sig. (bilateral) 000

M 48 48

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

Como se puede apreciar en las imagenes, los instrumentos son confiables,
ya que esta en el rango aceptable, siendo que el instrumento cumplimiento
objetivo de venta es de 0,612 y la productividad del vendedor es de 0,730.

Métodos de analisis de datos

44



Segun Ibafez Perico (2015), define que: “el analisis de datos es que una
vez recogidos los datos deberan ser transformados, clasificados,
analizados y evaluados para su andlisis o tratamiento elegido y poder

obtener los resultados a analizar. “(p.98).

Prueba T

Segun Hernandez Sampieri, Fernandez Collado y Baptista Lucio (2015),
define que: “la prueba T es un calculo con el fin de verificar si los datos no
son iguales del uno del otro con respecto a sus medias.” (p.310)

SPSS:

Segun Hernandez Sampieri, Fernandez Collado y Baptista Lucio (2015),
define que “SPSS es un software ligado a la estadistica usado en

diferentes ciencias junto con el area de investigacion”. (p. 273).

Para esta investigacion se usara lo que es el programa SPSS, debido a la

facilidad y rapidez que ejecuta los céalculos estadisticos

Definicion de variables

la: Indicador medido antes de la aplicacion de un datamart para la

evaluacién de desempefio laboral en la empresa Spa D’ Karla.

la: Indicador medido después de la aplicacion de un datamart para la

evaluacién de desempefio laboral en la empresa Spa D’ Karla.

Hipotesis Estadistica

a) Hipotesis especifica 1(HE1): El datamart incrementa el cumplimiento
objetivo de venta para la evaluacion de desempefio laboral en la

empresa Spa D’ Karla.
Variables:

laz: El cumplimiento objetivo de venta medido antes de la

implementacion de un datamart.
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2.6.

b)

la1: El cumplimiento objetivo de venta medido después de la

implementacion de un datamart.

Hipotesis Nula (Ho): Un sistema web no aumenta el cumplimiento de
objetivo de venta en la evaluacion de desempefio en la empresa Spa D’

Karla

Hipotesis Alternativa (Ha): Un sistema web disminuye el cumplimiento
de objetivo de venta para la evaluacion de desempefio en la empresa
Spa D’ Karla.

Hipotesis Especifica 2 (HE2): El datamart incrementa la productividad
del vendedor en la evaluacién de desempefio en la empresa Spa D’
Karla.

Variables:

laz: Productividad del vendedor medido antes de la implementacion de
un datamart.

la2: Productividad del vendedor medido después de la implementacion

de un sistema web.

Hipotesis Nula (Ho): Un sistema web no incrementa la productividad
del vendedor en la evaluacién de desempefio laboral en la empresa
Spa D’ Karla.

Hipotesis Alternativa (Ha): Un datamart incrementa la productividad
del vendedor en la evaluacién de desempefio laboral en la empresa
Spa D’ Karla.

Aspectos éticos

Esta investigacion esta sujeto a las leyes de la Universidad César Vallejo.
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2.7.

La informacion dada por la empresa se procesO de adecuadamente sin
adulteraciones, puesto que, estan justificados y fundamentados en el

instrumento del pre test.

Se resguardd la identidad aplicando el uso de cédigos para aquellas

personas involucradas asimismo cada resultado son anénimos.
Para poder llevar esta investigacion a cabo se realizé un documento para
gue los que participantes puedan firmar, no fue obligatorio explicandoles

gue sus datos no seran liberados al publico.

Toda la informacion puesta en esta investigacion estuvo a base de criterio,

haciendo posible que los datos estén en forma confidencial.

La investigacion que se realizdé hasta el momento es original y no existe

uno similar en la institucion de estudio de la investigacion.

Todos los datos no han sido alterados ni mucho menos se han tomado de

otros trabajos.

Cronograma
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Figura 13: Cronograma de trabajo Datamart

Modo de [Nombre de tarea
area

W o0 % ol ol o o8 % % o8l g0 % o o8 % % o8 %/ 00 o8 o % o0 00 % ol % o o ol g8 % ol gl g0 %

odo de

5 =
o3

ol ol o8 ol % o8 o % ol of o0 % oB ol gl % ol

o8 ol ol ol g8

[Duracion

DATAMART PARA LA EVALUACION DE DESEMPENO LABORAL EN LAGS,13 dias

EMPRESA SPA D KARLA
Levantamiento de informacion
Estudio de Problemas
Evaluacion de Indicadores
Justificacion
Segunda Entrega
Antecentes
Planteamineto del problema
Objetivos
Marco Conceptual
‘Analisis de indicadores y metodologia
Marco referencial
Analisis de Indicadores
Mapeo de Procesos
Eleccion de Metodologia a Usar
Firma y variables
Juicio de Expertos
Hipotesis
Wariables
Capitulo 2: Métodos
Disefio de Investigacion
Variables Operacionalizacion
Determinacion de la poblacion
Poblacion y muestra
Primera sustentacion
Instrumentos
Metodo de investigacion

Tecnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Financiamiento
Metodos de analisis de datos

Recursos humanos, materiales y presuspuesto

‘Anexos e informe final

Elaboracion de bibliografia y anexos restantes

Entrega informe final
Decima Entrega
Levantamiento de observaciones

Remuarimiantnc
MNombre de tarea

Identificacion de preguntas
Medelo conceptual
Analisis del OLTP
Estableciendo correspondencias
Nivel granulidad
Modelo conceptual ampliado
Modelo logice del datamart
Modelo logico datamart
tablas de dimensiones y hechos
unicnes
Uniones de datos

Meodelo entidad relacion actualizado

Scripts base de datos

Configuracion de Pentaho Data Integration

Carga de datos y prueba
Cubos e informes Power Bi
Recoleccion datos - postest

Procesamiento y estadistica de datos recogidos

Resultados y discusidn

Conclusiones y recomendaciones

Presentacion de tesis

Levantamiento de observaciones
Sustentacion de informe de tesis

6 dias
2 dias
2 dias
2 dias
7 dias
3 dias
1dia
1 dia
1dia
6 dias
2 dias
2 dias
1dia
1 dia
7 dias
3 dias
1dia
3 dias
6 dias
3 dias
2 dias
7 dias
2 dias
5 dias
7 dias
3 dias
4 dias
6 dias
3 dias
3 dias
3 dias
2 dias
1dia
12 dias
12 dias
10 diac

|Duracién

1dia

1 dia
15 dias
5 dias
3 dias
7 dias
3 dias
1 dia
1dia

1 dia

5 dias
3 dias
2 dias
4 dias
2 dias
2 dias
10
15 dias

6 dias
3 dias
1 dia

7 dias
7 dias
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Comienzo
mar 03/04/18

mar 03/04/18
mar 03/04/18
jue 05/04/18
sdb 07/04/18
mar 10/04/18
mar 10/04/18
sab 14/04/18
lun 16/04/18
mar 17/04/18
jue 19/04/18
jue 19/04/18
sdb 21/04/18
mar 24/04/18
mié 25/04/18
lun 23/04/18
lun 23/04/18
jue 26/04/18
vie 27/04/18
mié 02/05/18
mié 02/05/18
lun 07/05/18
mié 09/05/18
mié 09/05/18
vie 11/05/18
sab 19/05/18
sab 19/05/18
mié 23/05/18
Iun 28/05/18
sdb 21/10/17
lun 28/05/18
jue 31/05/18
jue 31/05/18
sab 02/06/18
mar 05/06/18
mar 05/06/18
mid ININRAR

(Comienzo

vie 07/09/18
sab 08/09/18
Iun 10/09/18
lun 10/09/18
lun 17/09/18
jue 20/09/18
jue 04/10/18
jue 04/10/18
vie 05/10/18
sab 06/10/18
Iun 08/10/18
lun 08/10/18
jue 11/10/18
sab 13/10/18
lun 15/10/18
mié 17/10/18
vie 19/10/18
vie 02/11/18

jue 22/11/18
vie 30/11/18
mar 04/12/18
mié 05/12/18
vie 14/12/18

Fin
mar 03/07/18

mar 10/04/18
jue 05/04/18
sdb 07/04/18
mar 10/04/18
mié 18/04/18
sab 14/04/18
lun 16/04/18
mar 17/04/18
mié 18/04/18
jue 26/04/18
sab 21/04/18
mar 24/04/18
mié 25/04/18
jue 26/04/18
mar 01/05/18
jue 26/04/18
vie 27/04/18
mar 01/05/18
mié 09/05/18
sdb 05/05/18
mié 09/05/18
vie 18/05/18
vie 11/05/18
vie 18/05/18
Iun 28/05/18
mié 23/05/18
lun 28/05/18
Iun 04/06/18
mié 25/10/17
jue 31/05/18
lun 04/06/18
sab 02/06/18
lun 04/06/18
mié 20/06/18
mié 20/06/18
misna/nT g

Fin

sdb 08/09/18
lun 10/09/18
séb 29/09/18
séb 15/09/18
jue 20/09/18
sdb 29/09/18
lun 08/10/18
vie D5/10/18
sdb 06/10/18
lun 08/10/18
sdb 13/10/18
jue 11/10/18
lun 15/10/18
jue 18/10/18
mié 17/10/18
vie 19/10/18
vie 02/11/18
jue 22/11/18

vie 30/11/18
mar 04/12/18
mié 05/12/18
vie 14/12/18
lun 24/12/18

|Predecesara‘Nombres delos recursos % completado

25
27
28
28
30
31
31
33
34
34
£

PredecesoraiMombres de los recursos.

41

42
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50
52

53
55
56
57

58
59
60
61
62

-Kristupher Bernal

Kristopher Bernal
Kristopher Bernal
Kristopher Bernal

Kristopher Bernal
Kristopher Bernal
Kristopher Bernal
Kristopher Bernal

Kristopher Bernal
Kristopher Bernal
Kristopher Bernal
Kristopher Bernal

Kristopher Bernal
Kristopher Bernal

Kristopher Bernal

Kristopher Bernal
Kristopher Bernal

Kristopher Bernal
Kristopher Bernal

Kristopher Bernal
Kristopher Bernal

Kristopher Bernal
Kristopher Bernal

Kristopher Bernal
Kristopher Bernal

Kristopher Bernal
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Kristopher Bernal
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3% completado

0%,

100%,
100%;
100%;
100%;
100%,
100%,
100%;
100%,
100%,
100%,
100%;
100%;
100%,
100%;
100%,
100%;
100%,
100%;
100%,
100%;
100%,
100%,
100%;
100%;
100%,
100%;
100%;
100%,
100%,
100%;
100%,
100%;
100%;
100%,
100%;
10ne)

100%|
100%|
36%)
100%|
100%|
100%|
20%|
100%|
100%|
100%|
16%|
100%|
100%|
100%|
100%|
100%|
0%|
0%|

0%|
0%|
0%|
0%|
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IIl. RESULTADOS



3.1.

Descripcion

Los efectos que se encontraron en base a las férmulas descritas que son

la productividad del vendedor y el objetivo de cumplimiento de venta, que

en la cual se analiza desde el pre-test post-test y se realiza la

comprobaciéon de la prueba de estadistica de la distribucion normal en

base al programa SPSS.

3.1.1. Analisis descriptivos

Indicador: Productividad del vendedor

Los resultados estaran mostrados en la tabla resumen:

Tabla 5: Resumen de procesamiento de datos para Productividad del Vendedor

En

satisfactoriamente datos para el indicador respectivo.

Casos
Valido Perdidos Total
[+l FPorcentaje FPorcentaje [+l FPorcentaje
PRE_PY 10 100,0% 0,0% 10 100,0%
POST_PY 10 100,0% 0,0% 10 100,0%
Fuente: Elaboracion propia

la tabla presentada
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Tabla 06:Datos estadisticos de indicador Productividad del Vendedor

Error
Estadistico estandar

PRE_PV Media 35,5000 433397

95% de intervalo de Limite inferiar 25 6959

confianza para la media Lirnite superior 45,3041

Media recortada al 5% 35,7222

Mediana 39,0000

Varianza 187,833

Desviacion estandar 13,70523

Minimo 15,00

Maxirmo 52,00

Rango 37,00

Rango intercuartil 26,75

Asimetria -,282 68T

Curtosis -1,688 1,334
POST_PY  Media 86,0000 616622

95% de intervalo de Limite inferior 72,0510

confianza para la media Lirnite superior 59,0480

Media recortada al 5% 84,6667

Mediana 86,5000

Varianza 380,222

Desviacion estandar 19,49928

Minimo 63,00

Maximo 133,00

Rango 70,00

Rango intercuartil 21,00

Asimetria 1,676 68T

Curtosis 3,630 1,334

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla presentada lineas arriba tenemos el resumen de los datos

estadisticos para el indicador respectivo.

Indicador Cumplimiento Objetivo de Venta

Los resultados estardan mostrados en la tabla resumen:
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Tabla 07: Resumen de procesamiento de datos para Cumplimiento Objetivo
Venta

Resumen de procesamiento de casos

Casos
Valido Perdidos Total
[+l FPorcentaje [+l FPorcentaje [+l FPorcentaje
PRE_COV 10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%
POST_COV 10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla presentada lineas arriba observamos que tenemos

satisfactoriamente datos para el indicador respectivo.

Tabla 08: Datos estadisticos de indicador Cumplimiento Objetivo Venta

Error
Estadistico estandar

FRE_COV Media 42,9000 6,32007

55% de intervalo de Lirnite inferior 28,6030

confianza para la media Limite superior 57,1970

Media recortada al 5% 41,0444

Mediana 41,0000

Warianza 395 433

Desyviacidn estandar 19,98583

Minirmo 19,00

Maxirmo 84,00

Rango 65,00

Rango intercuartil 2550

Asimetria 940 687

Curtosis 643 1,334
POST_COV  Media 117,8000 10,08708

55% de intervalo de Lirnite inferior 54,9588

confianza para la media Limite superior 140,6412

Media recortada al 5% 1181667

Mediana 118,5000

Warianza 1019 511

Desyviacidn estandar 31,92978

Minirmo 63,00

Maxirmo 166,00

Rango 103,00

Rango intercuartil 43,50

Asimetria -,483 687

Curtosis - 176 1,334

Fuente: Elaboracion propia
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En la tabla presentada lineas arriba tenemos el resumen de los datos

estadisticos para el indicador respectivo

3.1.2. Analisis comparativo

Comparativa — Productividad del Vendedor

En la siguiente imagen (figura 14), observamos que la muestra tomada es

de 61 con un total 35.5%, y el otro valor es de 14%.

PRE_PV

Frecuencia

v

4

N

AN

T
10,00

T
20,00

T
30,00

T T
40,00 50,00

PRE_PV

T
60,00

Figura 14: Productividad Vendedor pretest

Media = 3550
Desviacion estindar= 13,705
N=10

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 15 observamos que la muestra tomada es de 10 dias con un

total de media 86.00%, y la desviacion estandar es de 19.499%.
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Frecuencia

Figura 15:Productividad Vendedor posttest

POST_PV
-
.
3-—
2.—
1
D  —
£0,00 80,00 100,00 120,00 140,00
POST_PV

Fuente: Elaboracion propia
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De las figuras mostradas lineas arriba relacionado al pretest y postest, se
puede apreciar el aumento significativo en las medias, puesto que en el
pretest se observa un total de 35.50%, mientras que en el postest es
86.00%, es decir que ha aumentado un 50.50% con la implementacion del
datamart ayudando asi a evaluacion de desempefio en base al indicador
productividad del vendedor. En la siguiente imagen se puede observar de
manera detallada el valor aumentado entre el pretest y postes para el
indicador Productividad del Vendedor.

Figura 16: Comparativa general - Productividad del Vendedor

Comparativa Productividad Vendedor

PRE_PV POST_PV

Fuente: Elaboracion propia

Comparativa — Cumplimiento Objetivo Venta
En la figura 17, observamos que la muestra tomada es de 10 con un total

de media 42.90%, y la desviacion estandar es de 19.986%.

Figura 17: Cumplimiento Objetivo Venta - Pretest
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KN | Media = 42,80
Desviacién estindar= 19,985
o]

Frecuencia

T L) T T
00 20,00 40,00 50,00 80,00 100,00
PRE_COV

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 18 observamos que la muestra tomada es de 10 con un total

de media 117.80%, y la desviacion estandar es de 31.93%.

POST_COV

o Media = 117 80,

Desviacion estandar = 31 93
=10

2-
=
[T
=
a
=
[T
1]
B
1

1=

0 T T T T

75,00 100,00 125,00 150,00 175,00
POST_COV

Fuente: Elaboracion propia
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De las figuras 17 y 18 relacionado al pretest y posttest, se puede apreciar
el aumento significativo en las medias, puesto que en el pretest se observa
un total de 42.90%, mientras que en el posttest es 117.80%, es decir que
ha aumentado un 74.90% con la implementacién del datamart ayudando
asi a evaluacion de desempefio en base al indicador Cumplimiento
Objetivo de Venta. En la siguiente imagen se puede observar de manera
detallada el valor aumentado entre el pretest y posttest para el indicador
Cumplimiento Objetivo de Venta.

Figura 18: Comparativa general - Cumplimiento Objetivo Venta

Comparativa - Cumplimiento objetivo Venta

PRE_COWV POST_COV

Fuente: Elaboracion propia

3.1.3. Analisis Inferencial
Prueba Normalidad - Indicador Productividad del Vendedor
Con el objetivo de realizar las pruebas de normalidad, los datos obtenidos
de la ficha del indicador fueron sometidos a tratamientos para determinar
su distribucién normal y saber si son paramétricos, asimismo determinar

qué tipo de prueba a realizar.

Puesto que la muestra para el indicador es 10 para ambos indicadores, se

utilizara Shapiro- Wilk, de las cuales se apreciaran en las siguientes tablas:
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Tabla 9: Prueba Normalidad - Productividad del Vendedor

Shapiro-Wilk

Estadistico

gl

Sig.

PRE_PV
POST PV

,913
,842

10

10

,300
,100

En la tabla mostrada lineas arriba antes de implementar el sistema (pretest) el
valor (sig.) fue de 0,300 por lo que el valor que puede tomar es mayor a 0,05.
Debido a ello, el indicador es de distribucion normal; y el nivel de sig (después

de implementar el sistema) es de 0,100, por ende, es mayor a 0.05, y es

Fuente: Elaboracion propia

también de distribucién normal.

Prueba Normalidad - Indicador Cumplimiento Objetivo Venta

Puesto que la muestra para el indicador es 61 que estan estratificados en
10 dias, se utilizara Shapiro - Wilk, de las cuales se apreciardn en la

siguiente tabla:

Tabla 10: Prueba Normalidad - Cumplimiento Objetivo Venta

De la tabla mostrada lineas arriba antes de implementar el sistema es de
0,429 (antes de implementar el sistema) por lo que el valor que puede tomar

es mayor a 0,05. Debido a ello, el indicador es de distribucion normal; y el

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
PRE_COV ,928 10 429
POST COV ,951 10 ,681

Fuente: Elaboracion propia
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nivel de sig. (después de implementar el sistema) es de 0,681, por ende, es
mayor a 0.05, y es también de distribuciéon normal.
3.1.4. Prueba de hipotesis
Prueba T — Productividad del Vendedor
De acuerdo a la prueba de normalidad realizada en las tablas presentados
en los puntos anteriores se concluye que ambos son de distribucion normal

y por se usara Wilcoxon, y los resultados se muestran en la siguiente tabla.

Tabla 11: Prueba T para Productividad del Vendedor

t gl Sig. (bilateral)

Par 1 PRE_PV - POST PV -8,072 9 ,000

Si sig. < 0.05, se rechaza la hipétesis nula

Si sig. 2 0.05 Se acepta la hipétesis nula.
Ddénde sig. = Nivel critico del contraste.

Validacién de hipotesis

De acuerdo a lo aplicado en la prueba T en la tabla 11, podemos apreciar que
el nivel de contraste es de 0.000 para el pretest rechazandose la hipétesis

nula.
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Prueba T — Cumplimiento objetivo de venta

De acuerdo a la prueba de normalidad realizada en las tablas presentados
en los puntos anteriores se concluye que ambos son de distribucion normal
y por se usara Wilcoxon, y los resultados se muestran en la siguiente tabla.

Tabla 12: Prueba T para Cumplimiento Objetivo de Venta

t gl Sig. (bilateral)

Par 1 PRE_COV - POST _COV -7,078 9 ,000

Si sig. < 0.05, se rechaza la hipétesis nula

Si sig. =2 0.05 Se acepta la hipétesis nula.

Ddnde sig. = Nivel critico del contraste.

Validacién de hipotesis

De acuerdo a lo aplicado en la prueba T en la tabla 11, podemos apreciar que
el nivel de contraste es de 0.000 para el pretest rechazandose la hipétesis

nula.

60



V. DISCUSION



En la investigacion se obtuvo como resultado que con la implementacion
del datamart incremento la productividad del vendedor, con un aumento de
50.50%, siendo en la cual se compara con la investigacion de la autora
Castafio Diaz Angela Maria que obtuvo en su indicador de productividad

del empleado un total del 40%.

Asimismo, la implementacion del Bl aument6 el cumplimiento objetivo de
venta, con un aumento del 74.90%, siendo en la cual se compara con la
investigacion de la autora Navarro Salas, Jasmin que obtuvo en su

indicador nivel de cumplimiento un total de 98.93%.

Con todo ello se comprueba que con la realizacion de una aplicacion de Bl
mejora el conocimiento de la informacion, pero para asi optimizar sus
resultados, se espera que con esta implementacion ayude en un futuro a
seqguir creciendo en la evaluacion de los colaboradores afectando a las
decisiones en la empresa relacionadas a sus ventas en diferentes periodos

de tiempo.
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V. CONCLUSIONES



Se concluye que con el sistema de informacion basado en business
Intelligence aumenté para el indicador productividad del vendedor
siendo de un total de 50.50%.

Se concluye que con el sistema de informacion basado en business
Intelligence aumento en una baja diferencia para el indicador
cumplimiento objetivo de venta siendo de un total de 74.90%.

Por lo tanto, se concluye que con el datamart implementado en la
empresa Spa D Karla, aument6 en una gran diferencia para ambos
indicadores, por lo cual significativamente se pudo alcanzar a los
objetivos de la investigacion.

Se concluye que con los resultados obtenidos se demostré que se
rechaza la hipétesis nula, por lo tanto, se acepta la hipotesis alterna
y se determina que el datamart si influyo en la evaluacion de
desempefio laboral en el area comercial en la empresa Spa D’

Karla.
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VI. RECOMENDACIONES



Se sugiere que aun asi debido al incremento de la productividad y
del cumplimiento de objetivo de venta se debe de realizar
constantes capacitaciones al personal, para que en un momento
dado dichos valores aumenten la evaluacion de desemperio laboral
en cada indicador.

Asimismo, se sugiere que el datamart implementado ayudaria en
cuanto a las proyecciones y en el analisis de las ventas, puesto que
esta en torno al area comercial, con ello también en un futuro dado
se pueda evaluar nuevos indicadores, mas datos para el andlisis
mismo.

Se recomienda tanto asi que se pueda realizar comparaciones con
empresas del mismo rubro que tenga implementado algun sistema
de inteligencia de negocios, para asi poder analizar la evaluacion de

desempeiio en los locales y sucursales de negocio.
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ANEXOS



ANEXO1: MATRIZ DE CONSISTENCIA

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES
Principal General General Dependiente
Como influye el Determinar laEl datamart mejora
aatamart para lainfluencia della evaluacion de .,
Evaluacion de
valuacion dedatamart para ladesempefio en el

desempefio

esempefio en el areaevaluacion deérea comercial en

omercial en ladesempefio en ella empresa Spa d’

mpresa Spa d’ Karla?area comercial en laKarla.

empresa Spa d’
Karla.
Especificos Especificos Especificos Independient
e
P1: ¢, Como influye O1: Determinar laH1: El datamartDatamart

el datamart en elnfluencia delincremente el
datamart en el nivel .

nivel de o nivel de
de cumplimiento de

cumplimiento bbjetvo  para |acumplimiento

objetivo deevaluacién deObjetiVO de

ventas en ladesempeiio en elyentas en la

area comercial en la
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DIMENSION
ES

Seguimiento y
acompafamiento

INDICADOR
ES

Cumplimiento de
objetivo de venta

Ventas realizadas ,
Ventas esperadas

0

Productividad del
vendedor

ventas netas individ

horas trabajadc
* 100%

METODOLOGIA

Tipo de Investigacion:

Aplicada- experimental

Disefio de la
Investigacion:

La investigacion requiere
del disefio pre-
experimental debido a que
se administra el proceso
de toma en la modalidad
de pre prueba y post
prueba, es decir se abaliza
el estado del proceso y se
observa los cambia

Poblacion:

La poblacion para esta
investigacion es de
358 ventas por las 6
personas que trabajan
en el local en un plazo
de 24 dias



evaluacion deempresa Spa d'evaluacion del

desempefio en e[k desempefio en
area comercial en el area
la empresa Spa comercial en la
d’ Karla? empresa Spa d’

Karla.

P2: ¢, Como influyeO2: Determinar laH2: ElI datamart

el datamart en |ainfluencia delincrementa en la

. datamart en laproductividad  del
productividad del o
productividad delvendedor para la

personal en Iavendedor por elevaluacién de

evaluacion depersonal ocupadodesempeiio en el
desempefio en elpara la evaluacién dearea comercial en
desempefio en ella empresa Spa d’

area comercial en

area comercial en laKarla.
la empresa Spa

empresa Spa d’
d’ Karla?

Karla
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estratificado en 28
dias en el mes de
abril.

Muestra:

La muestra obtenida
para esta
investigacion es de 61
ventas por 6
trabajadores que
estan en el local de las
cuales estan
estratificados en 10
dias.



ANEXO 2: INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

Autor Bernal Bahamonde Kristopher

Nombre del instrumento Ficha de Registro

Lugar Spa d’ Karla

Fecha de aplicacion 27 de mayo del 2018

Obijetivo Determinar como influye un Datamart en la evaluacion de
desemperio en el area comercial en la empresa Spa d’
Karla.

Tiempo de duracién 28 dias (de lunes a domingo)

Eleccion de técnica e instrumento

Variable Técnica Instrumento
Variable Dependiente o Ficha de
Fichaje
Evaluacion de desempefio Registro

Variable Independiente

DataMart

Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO 4: INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

4.1) Pretest: cumplimiento objetivo de venta

Ficha de Registro
Investigador Bernal Bahamonde Kristopher Tipo de Prueba |Fre-Test
Empresa Spad’ Karla
Motivo de Cumplimiento Objetiva ventas
Fecha de Inicio WOSI2015 IFecha Final I JOM0SI2015
Variable Indicador Medida Férmula
Evaluzcidn de . o . [Ventas realizadas lventas
desempefio Cumplimiento Objetiva ventas b csperadas] 100
Cumplimiento
e W Realizad
Item Fecha Codigo empleado entas[\;la] 1Eadas Ventas Esperadas [VE] Objetivo de Promedio
venta [>]
LGenerical 2 5 410
Genericos 1 -] 17
|IGenericaS 1 5] 174
! 0412018 IGenericab 1 4 25
Genericat 0 5 1
Genericad 2 5 410 237
LGenerical 4 -] BT
Generica? 3 5] S0
|IGenericaS 2 5] Fav
z HOar20te Genericab 4 5 S0
GenericaT 3 5 Gl
Genericad 0 0 1 45
UGenerico 2 5 40,
UGenericad 0 7 [
3 40420158
LGenericob 4 5 G052
UGenerica’ 1 7 143
UGenericod 1] 4 0 28
IGenerical 5 4 1255
LiGenericos 5] 5 1205
UGenericaS 4 5 BT
¢ SiDdtz018 UGenericob 2 4 S0
UGenericoT 3 S G005
UGenericod 4 5 B0 B
UGenericol 3 g 505
UGenericoZ 4 L ST
UGenericaS 5 7 71
s Ti0are0T UGenericof 2 5 40,
UGenericoT 2 S 405
LiGenericod 1 5 205 463
UGensricol 3 7 43
UGenericoZ 2 5] 33
UGenericoS 3 5] S0
8 BOarZ0Te UGenericof 4 7 5T
UGenerica’ ] 7 57
UGenericod 3 5] 505 485
Generical 3 2 =10
LGenericos B 2 1005
LGenericos 3 7 435
f HOAr20TE LiGenericob 3 g 38
LGenerica? 4 5] 57
LGenericod 5 5] 83 G55
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Generical 3 -] S0
LGenerico? 3 5] S0
LGenericas 0 0 1
8 TDi4i2018 LiGenericab 2 5 40:
LGenerica’ 3 5 G0
LGenericod 1 5] 17 36
UGenericol 2 7 23
UGenerico? 3 T 430
LGenericas 1 4 250
3 V0412018 LiGenericab 0 5 1P
UGenericoT 1 5 20
UGenericod 0 4 02 19
IGenerical 2 E] 40:
UGenericoZ 1 G 17
UGenericoS 5 -] g3
e TZ0T UGenericof 2 G 33
LGenericaT 0 n 1P
UGenericod 1 5 20 32
IGenerical 4 E] 805
UGenericoZ 3 G 50
UGenericoS 3 -] S0
M THRIZ0TE UGenericof 4 7 57
UGenerica? 3 T 430
UGenericod 3 5 G0 5T
IGenerical [} T g6
UGenericoZ 7 7 100
UGenericoS 4 T ST
= o201 UGenericof 5 G g3
UGenerica? 4 T ST
UGenericod 5 g B3 Td
|IGenerical 2 g 25
LG enericod 2 4 S0
LG enericos 1 2 205
" TR0 LG enericof 1 2 205
LGenerica T 1 5] 175
LGenericod 2 7 23 2T
Generical 2 5] 25
LGenerico? 3 4 75
LG enericos 1 2 205
B TriDai20n LG enericof 3 2 B0
LGenericat 1 7 143
LGenericod 1 5] 17 35
Genericol 3 g S0
LGenerico? q 7 57
LGenericos 3 7 4374
E TaAGHZTE LG enericof 3 2 B0
UGenerico? 3 5 S0
UGenericod 2 5 400 S0
UGenericol 2 5 40
LGenerico? 3 g S0
LGenericaS 1 g 174
1 TizE LGenericob i] g [
UGenerico? 0 5 0
UGenericod 0 5 0 18w
UGenerical q 5 S0
UGenericoZ 5 B 1003
LGenericaS 3 7 4.3
i ZWnaize LGenericof 2 7 23
LSenerica? 2z 3 40
UGenericod 2 5 a0 =t
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UGenerical 5 7 T
UGererico? g 3 BT
GensnicoS 4 3 44
E 22041208 |IGenericob 7 3 7o
IGenericoT 4 3 443
|IGenernicod 5 10 S0 59
LIGSenericol 0 G 1
UGerericaZ 0 10 1
UGenericos 1 3 1124
E ZHDA10e |IGenericob 2 g 254
| IGenerica 0 10 [0
| IGenernicod 1] 10 [ ;5
LGenerical 3 5} 38
|IGenerico? 1 7 143
|IGenernicos 1 7 143
2 ZHnaizoe LGenericob 0 10 1
UGerericaT 2 7 235
|IGenericod 1 7 147 155
UGenerical 2 G 25%,
Gensnico? ] ] 0
IGenernicod 1 5] 13
2 25412018 |IGenernicob 0 4 1A
IGenericoT 2 5 405
IGenericod 0 5 02 13
LGenerico 2 5 403
UGenerico? 1 G 17
UGerericos 1 7 143
2 260412018 UGenenicob 3 ] 35
| IGenernica’ 3 3 F3
UGenericod 1 T 1 265
UGenericol 4 7 5T
IGenerico? 3 5] 505
GenericoS 2 7 29
& Zaiatzma UGenericof 5 5 B33
UGenericoT? 2 g 255
UGenericod 1 3 11 39w
UGenericol 5 3 S
UGenerico? 5 3 SE
GenericoS 4 0 40
2 2310412018 G enernicab 4 0 405
GenericaT 2 7 710
IGenericod 3 5 =0 S
TOTAL 358 3T

4.2) Postest: Productividad del vendedor
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Ficha de Registro

Investigador

Bernal Bahamonde

Tipo de Prueba

Pre - Test

Kristopher
Empreza SpadKarla
Motivo de Productividad del vendedaor
Fecha de Inicio 1042015 |Fecha Final |G
Variable Indicador Medida Farmula
Evaluacian de [Mentastotales
decempefio Productividad de vendedor e individualesihaoras
P trabajadas]) 1005
Productivid
item Fecha Codigo empleado Wee Uaelzs s d'\‘:e::::::ra Hromest
99 emp individuales (¥TI) | Trabajadas(HT) 21 o
UGenerical 2 i 255
UGenericos 1 i 13
USenericoS 1 5] 17 .
1 210428 USerericob 1 &) 133 g
UGenericaT 0 5] 03
UGenericod 2 q S0
USenericol 4 T ST
USererico? 3 5] e
UGenericaS 2 i 255
2 J0di20a 435
UGenericob 4 q 1003
USenerico? 3 g Ki=rA
USerericod u] 4 0
Generical 1 G BT
Generico? z G S5
UGenericaS 0 i 255
3 02018 38
UGenericob 4 i S0,
GenericaT 1 5 3
USenericod n] 5 03
UGenericol 5 7 71
|Genericos g i TS
|GenericoS q g S5 i
4 Sinatzms UGenericob 2 g 255 R
Generica? 3 g e
Genericod 4 5 S0z
IGenerical 3 5 3
USenerico2 4 g S0
USenericoS 5 E 00 .
2 Bi4t2g LGenericob z 4 S0 48
Generica? z G 33
|Genericod 1 3 205
Generical 3 g e
Generico? z 5 25
GenericoS 3 5 3 B
5 finatzmg UGenericob 4 g S0 e
USenerico 7 4 g S0z
LGenericod 3 g 3
UGenerical 3 i jisid
UGenericos 5 i B35
UGenericaS 3 5] S0, .
i H04tzme UGenericob 3 5] S0, S
USenerico? 4 g S0
UGenericod 5 g G3e
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USenerical 3 g 38

Genericos 3 g 38

GenericaS 0 i} - .
3 In/izE Genericob 2 g 20 26

GenericaT 3 g 38

Genericod 1 5] 17

Generical z g 25

UGenericod 3 g 38

USenericaS 1 g 13 .
9 0diz201a TTE—- 5 3 o 155

USenericaT 1 g 13

USenericod n] g 0

USenericol 2 g 25

USenericos 1 g 13

USenericas 5 g 53 .
10 1210402012 TTEr—— > = e 23

USenericoy ] ] -

USenericod 1 g 13

|Genericaol q g BT

UGenericos 3 g S0

UGenericoS 3 g g i
m 12i04z01a TTE—— ) = =, B2

USenericoT 3 g S0

UGenericod 3 g S0

Generical B g 7o

UGenericod 7 g fai=rs

UGenericoS 4 g S0 5
12 1i0di20a TTE—- 5 = e Tam

USenericaT 4 4 100

USenericod 5 g 53
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USenerical

ol

2 4

USenerico? 2 q S0

USenericod 1 4 255 .
13 16042018 TE—— 3 3 T 3

USenericaT 1 4 25

USenericaod z2 q S0

USenerical 2 g 255

USenericod 3 g Ja

USenericod 1 i 13 5
g Tr0diz01s TET——— 3 e o 23

USenericaT 1 g 132

USenericod 1 g 13

|Genericol 3 i S

GensricoZ i i S0

UGS enericod 3 g J8 .
5 18042018 e —— 3 - ey 3

UGerericaT 3 g Cisi

Gensricod 2 5 2554

USenerical 2 g 257

Generico? 3 5 S

UGerericoS 1 g 1354 .
& 19042015 TE—— 0 o = 138

USenericaT 0 0 -

Genericod 0 0 -

LGenerical [} g S

USenericod 5 g G

USenericod 3 g Ja .
17 200042015 TE—— > A T Ja

Gensrico T z i 255

USenericod 2 g 254

Genericol 5 g B3

Generico? 5 G 1003

IGenericos 4 g B0 .
18 2W042015 TTE—— = A > 462

USenerica? 4 g S0

UGenericod 5 0 5

USenericol 0 0 -

USenericas 1] i -

USenericaS 1 g 13 .
= 23H0a018 UGenericab Z2 i 255 B

USenerica? 0 0 -

UGenericad a 1] -

USenericol 3 g Jav

UGenericas 1 o] 1351

USenericad 1 G 17 )
20 24042015 TE—— 5 0 = 17

USenerica? 2 g 257

USenericod 1 g 135

|Genericol z 5 255

Genericos I 0 -

USenericad 1 i 135 )
21 25042015 TTEe— 0 5 = 10

GenericoT z 5 255

Genericod I 0 -

UGenericol z g Z5%

USenericas 1 g 13

UGenericoS 1 g 1332 .
22 ZE/04Z015 TTEe— 3 = oy 23

UGenerica T 3 g 38

USenericod 1 g 13
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UGenerical d g 502
UGenericas 3 g v
|JGenericos z g 25 .
ZTH0ai2018 UGenericob 5 5] [ 45x
USenerica? 2 4 S0
USenericod 1 g 253
UGenerical 5 g B3
UGenericas 5 g B3
| JGenericos q g 503 i
ZBi0a/2018 UGenericob d 5] BT ST
USenerica? 5 g B3
USenericod 3 g ad
TOTAL B EMPLEADCOITIA 358 35




Correlaciones

ANEXO 05: RESULTADOS DE LA CONFIABILIDAD DEL
INSTRUMENTO

Pretest_Cum Retest_Cump
plimiento_ohj limiento_ohje
etivo_venta tivo_venta

Pretest_Cumplimiento_o Correlacion de Pearson 1 ,889"

hjetivo_venta Sig. (bilateral) 001

I 10 10

Retest_Cumplimiento_o  Correlacidn de Pearsaon aeg” 1
bjetivo_venta Sig. (bilateral) 001

I 10 10

** La correlacidn es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

Correlacion de Pearson: Cumplimiento Objetivo de Venta

Indicador: Productividad del Vendedor

Correlaciones

Pre_productiv | Re_Productivi
idad_vended dad_vendedo
or r

Pre_productividad_vende  Correlacidn de Pearson 1 ,?‘[JEIT

dor Sig. (bilateral) 022
M 10

Re_Productividad_vende Correlacidn de Pearson ,TUQ' 1
dar Sig. (bilateral) 022

I 10 10

* La correlacidn es significativa en el nivel 0,05 (2 colas).
Correlacién de Pearson: Productividad del Vendedor
Como se puede apreciar en las imagenes, los instrumentos son confiables,
ya que esta en el rango aceptable, siendo que el instrumento cumplimiento

objetivo de venta es de 0,889 y la productividad del vendedor es de 0,709.
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ANEXO 06: ENTREVISTA

ANEND 07: ENTREVISTA PARA DETERMINAR LA REALIDAD PROBLEMATICA EN LA EMPRESA

1=

SPA D KARLA
Nro. Entrevista e I
Mombre Entrevistado Joze Bernal Baharmonde
Cargo - Asesor Informétics |
Facha ) 11042018 |

LActusiments como mide el desempeio laboral an su ampresa?

Mo se pusde medir directamente, con esto se desea saber sl dicho
trabajador me es Ot o genera alguna ufilidad a la empresa,

L Cudles son las funcionss de los frabajadores én & drea comercial &n 3
empresa Spa d Karla®

Solo se dedican a hacer los sarvicios a los cllenles v a vender productos.
LCuenta con una hemamienta para la torma decisiones de |a evaluaciin
de desempefio? Justifigue su respussta.

Mo 5@ tisne ringuna herramienta, esto s& debe a que se crela necesario
pere con el paso del tempo v la acumulacidén de informacidn =i se
requiess,

- Cudles son los problemas mas comunes enfocados a la evaluaciin de

desampefio, por lo que desea implementar n datamart?

Es saber si una trabajadora ganara utilidad a la empresa o justifica su
ingresa.
2 Da g afo tens informacidn histdnca?

Se tiene Informacian historica del afo 2015,
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Desarrollo de metodologia: Hefesto

Para esta parte de la presente investigacion, se hace el desarrollo de la metodologia

para la construccién del datamart para la evaluacion de desempefio en el area

comercial en la empresa Spa D’ Karla. Se comenzara aplicando las fases de la

metodologia elegida:

1) Andlisis de requerimiento

En la primera fase de la metodologia se tiene al analisis de requerimiento, que

es mas que toda la captura de requerimientos por parte del usuario para poder

entender que es lo que desean que se represente en el datamart.

a) ldentificando preguntas

Se realizo una segunda entrevista al gerente y asesor informatico y se

realizé las preguntas adecuadas para la toma de decisiones en la empresa

Spa D’ Karla (anexo 03 y anexo 04) enfocado al desempefio laboral en el

area comercial, que en la cual se divide en 3 sub procesos. De las

entrevistas realizadas, se determina que hay un problema en la evaluacion

de desempefio en el area comercial en la empresa Spa D Karla, afirmando

que a su vez es de mucha importancia medirlos ya que asi se evalta al

empleado y ver su rendimiento. Asimismo, se obtuvieron las siguientes

preguntas del negocio:

Se desea saber la cantidad en unidades vendidas de productos por
cada trabajador en el ultimo afio.

Se desea saber el monto total de ventas de producto (soles) por
cada vendedor.

Se desea saber el monto total de ventas de producto (soles) por
cada sucursal.

Se desea saber el monto total de ventas de productos vendidos por
tiempo determinado.

Se desea saber el monto total de ventas de productos vendidos por

cada sucursal en los ultimos dos meses.
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e Se desea saber la cantidad de productos vendidos o realizados en
un determinado tiempo.

e Se desea saber cuantos productos se han vendido o realizado por
sucursal.

e Se desea saber el volumen de ventas acumuladas en un afio.

e Se desea saber el volumen de ventas acumuladas en un mes.

e Determinar el volumen de ventas por cada sucursal en un tiempo
determinado.

e Se desea saber el total de ventas acumuladas en un afo.

e Se desea saber el total de ventas acumuladas en el ultimo trimestre.

e Se desea saber el total de venta por forma de pago realizado en
cada sucursal.

e Se desea saber el volumen de ventas de un afio con respecto al
anterior por trabajador.

e Se desea saber el total de venta por forma de pago realizado por
cada vendedor en los ultimos 3 meses.

e Se desea saber el monto total de gastos realizados por cada
sucursal.

e Se desea saber el monto total de gastos por cada vendedor en un
tiempo determinado.

b) Identificando indicadores y perspectivas
En el paso anterior se mostraron las preguntas, a la vez se identificaran los
indicadores y las perspectivas. Se identificaran los indicadores con las

perspectivas necesarias, Utiles para armar el datamart:

e Se desea saber la cantidad en unidades vendidas de productos

\ J
|

Indicador
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por cada trabajador en el ultimo aﬁ9.

Perspectiva

Perspectiva

e Se desea saber FI monto total de ventas de producto (soles)} por
|

Indicador

cada vendedor.

\_Y_)

Perspectiva

e Se desea saber eI\monto total de ventas de producto (soles)}por

|
Indicador

cada\sm;uYr;iaL_)

Perspectiva

e Se desea saber el \monto total de ventas de productos vendidos} por

Y
Indicador

\tiempo determinado
|
Perspectiva

]

e Se desea saber el \monto total de ventas de productos vendidos} por
|
Indicador

cada sucursal en los ultimos dos meses.
N — \ J
Y

Perspectiva Perspectiva
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Se desea saber Ia\cantidad de productos vendidos o realizados}en

un (determinado tiempg.

Perspectiva

Y
Indicador

Se desea saber cuantos productos se han vendido o realizado por

\

J

sucursal.

Perspectiva

|
Indicador

Se desea saber el volumen de ventas acumuladas en un afio.
\

Se desea saber el volumen de ventas acumuladas,en un

\

J

|

Indicador

Perspectiva

J

|

nes

Indicador

Perspectiva

Determinar el volumen de ventas por cada sucursal en un tiempo

\

J

determinado.

Indicador

——

S

Perspectiva

Perspectiva

Se desea saber eI\totaI de venta}por forma de pago realizado}en

|

Indicador
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Perspectiva




\cada sucursal.}

|
Perspectiva

e Se desea saber eI\vqumen de ventas}de un afio con respecto al

( J

| |
Indicador Perspectiva
anterior por trabajador.
Perspectiva

e Se desea saber el total de venta por (orma de pago, realizado por
|

Indicador Perspectiva

cada vendedor en los ultimos 3 meses.

\ J
|

Perspectiva Perspectiva

e Se desea saber el monto total de gastos realizados por cada

\_Y_)

Indicador

sucursal.

Perspectiva

e Se desea saber el monto total de gastos por cada vendedor en un

-

Perspectiva

Indicador
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tiempo determinado.

—

Perspectiva

Indicadores

e Cantidad de unidades vendidas.

e Monto total de ventas

e Monto total de productos vendidos
e Cantidad de productos vendidos

e Volumen de ventas acumuladas

e Total de ventas por forma de pago

¢ Monto total de gastos.

Perspectivas

e Vendedores
e Productos o servicios

e Forma de pago

e Sucursal
e Gastos
e Tiempo

c) Modelo Conceptual

Una vez obtenido los indicadores y las perspectivas se construye el
modelo conceptual. Cada modelo conceptual esta compuesto por hechos,

las perspectivas de analisis y los indicadores.
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Figura 19: Modelo Conceptual

Trabajadores

Cantidad
unidad

vendidas

Monto total
de ventas

Monto total

En la imagen anterior (figura 19) se establece como tabla principal el de las ventas

de productos

Cantidad
encargos

vendidos

Volumen de
ventas

para evaluar el desempefio en el area comercial en base a las perspectivas e

indicadores encontrados en base a las preguntas formuladas (anexo 08 y 09).

2) Andlisis del OLTP
En este apartado de la siguiente fase de la metodologia Hefesto se analizara
cada indicador y perspectiva realizado en la primera fase para asi luego crear
el modelo conceptual con la informacién obtenida.

a) Conformar indicadores

e Cantidad de monto de productos por trabajador.
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Hechos: Total soles

Funcion de sumarizacion: SUM
e Monto total de ventas

Hechos: Total soles

Funcién de sumarizacion: SUM

e Monto total de ventas de encargos vendidos o realizados
Hechos: Total soles

Funcién de sumarizaciéon: SUM

¢ Numero de productos vendidos o realizados
Hechos: Unidades

Funcién de sumarizacion: SUM

e Volumen ventas acumuladas
Hechos: Total soles

Funcién de sumarizacion: SUM

e Total ventas por forma de pago
Hechos: Total soles
Funcién de sumarizacion: SUM
b) Establecer correspondencias

Una vez realizado el paso anterior se procede a analizar, examinar el
OLTP para poder relacionar el modelo conceptual y las fuentes de datos.
Para este paso es necesario las tablas que conforman la base de datos, en
la figura 19 se muestra el modelo de datos OLTP realizado en MySQL
Workbench 8.0 CE.
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Figura 20: Modelo de datos OLTP

v

:l spat_paquetes
csp_cadena VARCHAR(3)
csp_locd VARCHAR(3)

| spat_local
csl_codlocal VARCHAR(3)

csp_necesidad_paguete VARCHAR( 100)

cep_necesidad VARCHAR(100)

csco_quiebre VARCHAR(G)

:l spat_correlativos ¥

7 csl_nombrelocal v ARCHAR{45)
 cel_nuc VARCHAR(12)
» csl_razonsocia Y ARCHAR(100)

» csco_cadena VARCHAR(3)
csco_|ocd Y ARCHAR(3)
# ngco_numero INT(11)
| spat_cadena v

csc_codcadena VARCHAR(3)
 cec_nombre VARCHAR(SD)

csc_estado CHAR(1)

dsc_fecharegistro DATETIME

dsc_fechaeliminacion DATETIME
»

| spat_gastos v
csp_id_gasto VARCHAR(S)
csp_nom_gasto V ARCHAR(100)

>

| spat_producto

csp_codigo V ARCHAR(S)
2 tsp_nombre VARCHAR{150)

? csp_estado CHAR(1)

En la siguiente imagen se puede observar las relaciones que tiene la base
de datos en la empresa Spa D’ Karla, en la cual se va a realizar las

correspondencias con las perspectivas y los indicadores obtenidos en la

_| spat_documento_ventas ¥

cedv_cadena VARCHAR(3)

cedv_local VARCHAR(3)
nsdv_secuencia INT{11)
dsdv_emision DATE

“# csdv_formapago VARCHAR(Z)

“» cadv_servicio V ARCHAR.(50)
nsdv_total DECIMAL(8,2)
csdv_anulado CHAR({1)
dsdv_fechatran DATETIME

}..___

» csl_direccion VARCHAR{100)
nsl_trabajadores SMALLINT (&)
csl_estado CHAR(1)

@ csl_codcadena VARCHAR(3)
dsl_fecharegistro DATETIME

dsl_fechaeliminacion D ATETIME
>

:l spat_usuarios v
csu_codusuario VARCHAR{10)

# csu_apepaterno VARCHAR(S0)

7 csuU_apematerno VARCHAR(50)

# ceu_apenombre Y ARCHAR(50)
dsu_fechanac DATE

csu_estado CHAR(1L)

rH
Ly |
dsu_fecharegistro DATETIME
dsu_fechaeliminacion DATETIME
# pass V ARCHAR (20)

% csdv_usuario Y ARCHAR(10)

| dsdv_fechacarga DATETIME

¥
i

|
1

i=
] spat_forma_pago ¥
csfp_codigofp VARCHAR(2)

v

# csfp_descripcion Y ARCHAR(S0)
dsfp_fechatran DATETIME

fase anterior, de la siguiente manera:

Perspectivas:
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_| spat_objetivo v
idobjetive INT(11)
2 ven_esperada INT{11)
2id_tempo INT(11)
2 csu_codusuario Y ARCHAR(10)
»>

La tabla “SPAT_USUARIOS” se relaciona con la perspectiva
TRABAJADORES.




e La tabla “SPAT _LOCAL” se relaciona con la perspectiva
SUCURSAL.

e Los campos “NSDV_EMISION” se relaciona con la perspectiva
TIEMPO, dividido en 3 campos.

e La tabla “SPAT_FORMA PAGQO?”, se relaciona con la perspectiva
FORMA PAGO.

e La perspectiva tiempo serd una nueva tabla que se llamara
“SPAT_TIEMPQO” que va a hacer incluida en el proceso de armado
del datamart.

e La tabla “SPAT_PRODUCTO” se relaciona con la perspectiva
PRODUCTO.

Indicadores:

e La tabla “SPAT_PRODUCTO” se relaciona con el indicador
“cantidad de monto de producto”.

e La tabla “SPAT_DOCUMENTO_VENTA” y “SPAT_ENCARGO” se
relaciona con el indicador “Monto total de ventas de producto
vendidos o realizados”.

e La tabla “SPAT_DOCUMENTO_VENTA” se relaciona con el
indicador “namero total de encargos productos”.

o EI campo “‘“NSDV_TOTAL” de la tabla
“‘SPAT_DOCUMENTO_VENTA” se relaciona con el indicador
“‘monto total de ventas de productos.

e La tabla “SPAT _DOCUMENTO_VENTA” se relaciona con el
volumen de ventas.

e La tabla “SPAT_FORMA_PAGO” junto con Ila tabla
“‘SPAT_DOCUMENTO_VENTA?”, se relaciona con el indicador “Total
de ventas por forma de pago”.
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e La tabla “‘SPAT_GASTOS” junto con la tabla
“‘SPAT_DOCUMENTO_VENTA”, se relaciona con el indicador
“‘monto total de gastos”.
c) Nivel de granularidad
Continuando con la metodologia se hace mencion la relacion que tiene las
perspectivas con las tablas del OLTP con sus respectivos campos mas
importantes para el datamart.

e Perspectiva Trabajadores

Tabla 13: Campos importantes de la tabla usuarios

Campos Descripcion

csu_codusuario Representa el nombre de

usuario al realizar las ventas

CSu_apepaterno Representa el apellido

paterno del trabajador

csu_apematerno Representa el apellido

materno del trabajador

csu_apenombre Representa el nombre del
trabajador

csu_estado Indica si el trabajador esta
activo o no.

Pass Indica la contrasefia para

ingresar al sistema web

e Perspectiva Producto

Tabla 14: Campos importantes de la tabla producto

Campos Descripcion

Csp_codigo Representa el codigo de

encargo unico.
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csp _nombre Representa el nombre del

encargo

cen _estado Indica si el encargo esta

activo o deshabilitado.

e Perspectiva Sucursales

Tabla 15: Campos importantes de la tabla local

Campos Descripcion
csl_codlocal Representa el codigo de
local.
csl_nombrelocal Representa el nombre del
local
csl_razonsocial Representa el nombre de la
razon social.
nsl_trabajadores Representa la cantidad de
trabajadores que hay en cada
local
csl_estado Representa si local esta
activo o fuera de servicio

e Perspectiva Forma Pago

Tabla 16: Campos importantes de la tabla forma pago

Campos Descripcion

csfp_codigofp Representa el cédigo de la
tabla Forma Pago, cédigo

Unico

csfp_descripcion Representa una breve
descripcion o nombre de la

forma pago (visa o efectivo).
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Perspectiva Gastos

Tabla 17: Campos importantes de la tabla gastos

Campos Descripcion

Csp_id_gasto Representa el codigo de

encargo unico.

csp _nom_nombre Representa el nombre del

encargo
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Figura 21: Modelo conceptual ampliado

Cantidad
unidades
vendidas
SUM
(unidades
vendidas)

d) Modelo conceptual ampliado

Trabajadores
Csu_codusuario
Csu_apepaterno
Csu_apematerno
Csu estado

Monto total
de ventas
SUM (total

soles)

Forma pago
Csfp_codigofp
Csfp_descripcion

Monto total de
productos
vendidos
SUM (total

cnlec)

Sucursal
Csl_codlocal
Csl_nombrelocal

Cantidad

Nsl_trabajadores / de
Csl_estado productos
vendidos
SUM (total

Producto
Csp_producto
Csp_nombre
Csp_Estado

Volumen
de ventas
SUM (total
ventas)

Total de

Gastos

Csp_id_gasto venta
Csp_nom_gasto SUM (total
forma

pago)
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3) Modelo l6gico del Datawarehouse
En este apartado se establecera el modelo l6gico del datamart, partiendo
desde el tipo de modelo a usar (estrella 0 copo de nieve), asi como el de la
elaboracion de las tablas de dimensiones y hechos que a su vez se hara las
uniones correspondientes para realizar el datamart con la ayuda de la
herramienta Pentaho, que es un software libre para el apoyo al Bussines

Intelligence.

a) Tipo del modelo l6gico del Datawarehouse
Para la presente investigacion se ha optado por el tipo de modelo estrella,

debido a sus ventajas que tiene y la mas usada.

b) Tablas de dimensiones
En esta primera fase del armado del datamart se realizara las tablas
dimensiones que en la cual estd conformada por las perspectivas visto en

los apartados anteriores.

e Perspectiva producto
v La tabla dimension tendra el nombre de “spat_encargo”
v' Tendra wuna clave principal (primary key) llamada
“cps_codenc”.

v Se considerara los siguientes campos: cps_nombre,
cps_descripcion, Cps_orden, cps_estado.
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Figura 22: Dimension tabla Producto

_ | dim_spat_producto ¥
csp_codigo V ARCHAR(S)
csp_nombre VARCHAR(150)
csp_estado CHAR(1)

e Perspectivatrabajadores
v La tabla dimensién tendra el nombre de “spat_usuario”.
v' el campo “csu_codusuario sera la clave principal de toda la
tabla.

Figura 23: Dimension tabla Usuarios

_ | dim_spat_usuarios ¥
cslU_codusuario VARCHAR(1O)
csU_apepaterno VARCHAR(SO)
csU_apematerno VARCHAR(SD)
csU_apenombre WARCHAR(SO)
csu_estado CHAR(1)
pass ¥ ARCHAR(20)

e Perspectiva sucursal
v’ La tabla dimension tendra nombre de “dim_spat_local”.
v' El campo “cls_codlocal” sera la llave principal de toda la
tabla.
v' Se considerara los siguientes campos necesarios para el
datamart: cls_ razonsocial, csl_trabajadores, csl_estado.
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Figura 24: Dimension tabla Local

_| dim_spat_local b
csl_codlocal VARCHAR(3)
csl_nombrelocal vV ARCHAR(45)
csl_razonsocid VARCHAR(100)
csl_direccion VARCHAR(100)
nsl_trabajadores SMALLIMT (&)

csl_estado CHAR(1)

e Perspectivaforma de pago

v La perspectiva forma de pago tendra como nombre
“dim_spat_forma_pago”.
v' El campo “csfp_codigofp” sera la llave primaria de la tabla.

Figura 25: Dimension tabla Forma Pago

1
m dim_spat forma _pago ¥
csfp_codigofp W ARCHAR(100)

csfp _descripcion Y ARCHAR(50)
»

e Perspectiva gastos
v La perspectiva gasto tendra como nombre
“‘dim_spat_gastos”.
v' El campo “csp_id_gasto” sera la llave primaria de la tabla.
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Figura 26: Dimension tabla Gastos

—| dim_spat_gastos ¥
csp_id_gasto WARCHAR(S)

csp_nom _gasto VARCHAR{100]
»

c) Tablade hechos
¢ Hechos Ventas (fact_ventas)
Para esta seccion se va a presentar la tabla de hechos, la cual se
ha considerado para armar el datamart, teniendo las siguientes
caracteristicas:

v' Estara compuesta por todas las primary key (FK) de las
tablas dimensiones (csfp_codigofp, cst_codtiempo,
csl_codlocal, csu_codusuariocen_codenc).

v' Servird ademas para realizar los calculos correspondientes
en base a los indicadores obtenidos en las entrevistas.

Figura 27: Tabla Hechos Documentos Ventas

_| fact_spat_documento_ventas ¥
csl_codlocal VARCHAR(3)
csfp _codigofp W ARCHAR(Z)
csu_codusuario VARCHAR(10)
dsdv_emision DATE
id_tiempo INT{11)
csp_codigo VARCHAR(S)
nsdv_total DECIMAL (8,2)
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d) Uniones

Ya obtenidos las tablas dimensiones y las tablas hechos, se procedera a

realizar las uniones, resultando de la siguiente forma:

Figura 28: Uniones tablas dimensiones y tabla hecho

j dim_spat_producto ¥
=p_adige VARCHAR{S)
=p_nombre VARCHAR(150) }4
=p_sstado CHAR(L)

I——n
|
> I
|
|

L L

"] dim_spat_gastos ¥
=p_id_gasto VARCHAR(E)

=g nom_gasto VARCHAR({100)
L4

4) Integracion de datos

Para la presente investigacion

Pentaho Data Integration:

se desarrolld el

__| dim_spat_usuarios ¥
su_codusuanio VARCHAR{10)
=u_zpepatemo VARCHAR(SD)
=u_zpemztema VARCH AR{5D)
=u_zpenombre VARCHAR(SD)
su_sstado CHAR(L)
pass VARCHAR(20)

F |
L |
1 |
A |
j tact_spat_documento_ventas ¥ I
» =l_codloc! VARCHAR(3) |
» =fp_mdigp VARCHAR(Z) J
¥ mu_codusuanic VARCHAR{10)
dsdv emision DATE
& id_tiempo INT(11)
# =p_mdigo VARCHAR(S)
nsdv_tctal DECIMAL(E,2)

& l—

L £ 18

"] dim_spat_local v
|_adloal VARCHAR(Z)
=I_nombreloc] VARCHAR(45)
|_rmzonsocial VARCHAR{100)
1_direcdon VARCHAR(100)
nsl_trz bejadores SMALLINTIS)
osl_estado CHAR{1)

>
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j dim_spat_tiempo ¥
id_tiempo INT{11}
anic VARCHAR(10]
mes VARCHAR(10)
dia VARCHAR(10)
semana VARCHAR (10}
fechz DATE

j dim_spat_forma_pago ¥
o=fp_codigefp VARCHAR(Z)
fp_descripdion VARCHAR{S0)

>

ETL con el software libre



a) Modelo general de carga de datos

Figura 29: Conexién de base de datos para carga de ETL

5 Database Connection

General
Advanced
Options
Pooling
Clustering

Connection Name:

| datamart

Connection Type:

"
MaxDB (SAP DB}

MonetDB

MySCL

Native Mendrian

Neoview

Netezza

OpenERP Server

Oracle

Oracle RDB

Pale MOLAP Server

Pentaho Data Services

PostgreSQL

Redshift

Remedy Action Request System

SAP ERP System

SQLite

Sparks0L

Sybase

SybaselQ v

Access:

Probar sta de funcione

Settings
Host MNarne:

| localhost

Database Mame:

| datamartspa

Port Number:

[3308

User Name:

| root

Password:

% ¢ & & ¢

Hostname  :localhost
Port 13306
Database name :datamar‘t;pa|

Vale

|| Connection to database [datamart] is OK.

Explorar

oK

Cancel

Figura 30: Modelo carga de datos en dimensiones y tabla hechos

START

° »
>

Transfarmation Tabla aux_temp
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AR

Trans_Tabla_Aux

¢
AR
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- Perspectiva Usuario (dimensién usuario)

Figura 31: Modelo — Tabla Usuarios (spat_dim_usuario)

Limpieza dim_spat_usuarios Entrada Usuarios Salida Dim_spat_usuarios

Figura 32: Script limpieza—tabla Usuario (dim_spat_usuario)

Mombre de paso | Limpieza dim_spat_usuarios

Conexign | datamart ¥ | | Editar... | | Mueve.. | | Wizard.,

Programa SCL a ejecutar. (sentencias separadas por ; ) Los sggmbolos de interrogaci€en sergn sustituidos p

DELETE FEOM DIM SPAT USUARIOS

Figura 33: consulta datos tabla relacional — tabla Usuario

[ Entrada Tabla — O >
Nombre paso |m
Conexign spal_relacional “ | | Editar... | Muevo... |  Wizard...
S0L Obtener consulta SCL...
SELECT ~©

czu_codusuario AS idDimUsuario
c=u_apepaterno
cEu_apemnaterno
c=u_apenomnbre
. c=u_estado
FEOM =pat_usuarios

W
Figura 26
Figura 34: Salida datos — Tabla Usuario (dim_spat_usuario)
i Salida de Tabla - O *
Nembre paso | Salida Dim_spat_usuariog|
Conexign | datamart “ | | Editar... | Muevo.. | Wizard...
Esquema destino | b Erriieh.
Tabla destino |dim_spat_usuarios b Examinar...
Tamadpo transaccign (commit) | 1000 |@
Vaciar tabla []
Specify database fields []
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- Perspectiva Forma Pago (Dimension Forma Pago)

Figura 35: Modelo — Tabla Forma_Pago (dim_spat_forma_pago)

&L ) i

Limpieza dim_spat_forma_pago Entrada Forma Pago Salida Dim_spat_forma_pago

Figura 36: Script limpieza—tabla Forma Pago (dim_spat_Forma_Pago)

Il Ejecutar Sentencias SOL - O =
AL, impieza dim spat forms pago |
Conexign | datamart ¥ | | Editar... | | Nuevo... | | Wizard...

Programa SCL a gjecutar. (sentencias separadas por; ) Los s@mbolos de interrogacign serg
DELETE FROM DIM_SPAT FORMA PAGO ©

Line 1 Column 0

@Ejecutar para cada fila?
Execute as a single statement

Variable substitution

Cuote Strings?

.
#  MNombre de campo a utilig

1 Campo con resultado de|

Campo con resultado de |

|
Campe con resultado de| |
|
|

Campoe con resultado de |

C?) Help Vale Cancelar Obtener campos
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Figura 37: Consulta datos tabla relacional — tabla Forma Pago

[Z], Entrada Tabla - O X

-l H- B nirada Forma Pag |

Conexign | spal_relacional ¥ | | Editar...

Muevo... | Wizard...

S0L Obtener consulta SOL...

SELECT c=fp codigofp AS idDimFormaPago.csfp descripocion hd
FROM spat_formsa_pago

Line 1 Column 0
Enable lazy conversion |
Reemplazar variables en []

Insertar datos del paso ~
Lirmitar tamao | 0 |e
(7) Help Vale Previsualizar Cancelar

Figura 38: Salida datos — tabla Forma Pago (dim_spat_Forma_Pago)

i Salida de Tabla

MNombre paso | FHE Dim_spat_forma_pag

Conexign | datamart

¥ || Editar... | | Nuevo... | | Wizard...
Esquema destin0| |@ Exarninar...

Tabla destino | dim_spat_forma_pago

|9 Examinar...
Tama4po transaccign (commit) [ 1ppp o

- Perspectiva Sucursal

Figura N.2:
Figura 39: Modelo — Tabla Local (dim_spat_local)

& = =l

limpieza dim_spat_local Entrada dim_spat_local Salida Dim_spat_local
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Figura 40: Script limpieza—tabla Local (dim_spat_local)

Lt o ) = Lasy = Lesae

[l Ejecutar Sentencias SOL

Nombre de pase | [TTEeRlaE Cala]

Conexign | datamart

Programa S0OL a gjecutar. (sentencias separadas por; ) Los s@mbolos de interrogacign sergn sustituidos por argumentos,
DELETE FROM DIM _SPAT LOCAL

Figura 41: consulta datos tabla relacional — tabla Local (dim_spat_local)

[, Entrada Tabla - b x
BCLIE EEVR N trada dim_spat_local

Conexign | spal_relacional ¥ | Editar... | Nuevo... |Wizard...

saL Obtener consulta 5OL...

SELECT cel_codlocal AS idDimlocal. csl_nombrelocal. csl_razonsocial. csl_direccion. nsl trabajadores. csl_estado hd
from spat_local

Line 1 Column 0
Enable lazy conversion []
@Reemplazar variables en script? O

Insertar datos del paso

Limitar tamado | 0 |9

() Help Vale Previsualizar Cancelar

Figura 42: Salida datos — tabla Local (dim_spat_local)

il Salida de Tabla - O X
Nombre pase | FIREDT R AT
Conexi@n | datamart v | Editar.. | MNuevo.. | Wizard...
Esquema destine | b Examinar...
Tabla destino | dim_spat_local )‘3 Examinar...
Tamago transaccign (commit) | 1000 |®
Vaciar tabla []
Specify database fields []
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- Perspectiva Producto

Figura 43: Modelo — Tabla Producto (dim_spat_producto)

=l

limpieza dim_cen_spat_productoEntrada dim_spat_producto Salida Dim_spat_producto

Figura 44: Script limpieza—tabla Producto (dim_spat_producto)

Il Ejecutar Sentencias SOL

- [m] X

B LRl limpieza dim_cen_spat_productol

Conexign | datamart

Programa SOL a gjecutar. (sentencias separadas por; ) Los s¢mbolos de interregacign sergn sustituidos por argumentes.
DELETE FROM DIM SPAT_FRODUCTO

Line 1 Column 0

@Ejecutar para cada fila? |
Execute as a single statement |
Variable substitution []

Quote Strings? []

¥ | | Editar...

Nuevo... | Wizard...

hd

Figura 45: consulta datos tabla relacional — tabla Local (dim_spat_producto)

[, Entrada Tabla

- a =

Nombre paso ‘ Entrada dim_spat_prnductn|

Conexign | spal_relacional
saL

SELECT c=sp_codigo A5 idDimProducto. csp_nombre. csp_esstado
from spat_producto

¥ | | Editar... | | Nuevo... | Wizard.

Obtener consulta SQL.

Figura 46: Salida datos — tabla Producto (dim_spat_producto)

2 Salida de Tabla

— ] bt

MNombre pase | FRE Dim_spat_product:

Conexign | datamart

¥

Editar...

Nuevo... | | Wizard...

Esquemna destin0|

|9 Examinar...

Tabla destino | dim_spat_producto

|@ Examinar...

Tamago transaccign (commit) | 1000

g

Vaciar tabla []

Specify database fields []
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- Tabla Hechos: Fact_spat_documento_ventas

Figura 47: Modelo — Tabla Hechos ventas (Fact_spat_documento_ventas)

= ~—{E——1{a

mnpieza fact_ventas Entrada FactVientas Salida FactVentas

Figura 48: Script limpieza—tabla Producto (Fact_spat_documento_ventas)

L Ejecutar Sentencias SOL

Nombre de paso

Conexign | conexion_dimensional

Programa 50L a gjecutar. (sentencias separadas por; ) Los s@mbolos de interrogacign sergn sustituides por argumentos,

delete from fact_spat_documento_ventas

Line T Celumn 0

@Ejecutar para cada fila? []
Execute as a single statement [
Variable substitution [

Quote Strings? (]

Figura 49: Script datos tabla relacional — tabla Local
(Fact_spat_documento_ventas)

[ Entrada Tabla — [m]

UL S o da fact spat_documento ventad)

SELECT f .csl_codlocal. f . csfp codigofp, f.csu_codusuario, f dsdv_emision. f ecsp_codigo. f . n=sdv_total
FROM sux_fact f
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Conexign | conexion_dimensional ¥ | | Editar... | | Nuevo... | Wizard...

saL Obtener consulta 50L...

hd




Figura 50: Salida datos — tabla Producto (Fact_spat_documento_ventas)

i Salida de Tabla - O X
Nombre paso | fact_spat_documento_ventas|
Conexign | conexion_dimensional v | | Editar..  Muevo.. | Wizard...
Esquema destino| b Eermiier,
Tabla destino | fact_spat_decumento_ventas b Examinar...
Tamago transaccign (commit) | 1000 |@
Vaciar tabla []
Ignorar errores de insercign ka
Specify database fields []
(MEIH options Databa;efleldﬂ 1

- CargadeETL

Figura 51: Cargar ETL con Pentaho

P & fﬁ P o
o N » ] H o
E - r o— = - “

START Transformation Tabla aux_temp Trans_Tabla_Aux sux a fact_real

Muestra de Reportes en aplicacion web Spa D’ Karla
1) Ingreso ala plataforma

Figura 52: Pantalla de inicio de sesion

r ]

INGRESO AL PANEL DE CONTROL
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2) Menu principal

FECHA: 2018-12-14 . UGenericolw
HORA: 06:01:08 -

(£ Inicio

L] .
2 e Bienvenidos
Al Reportes . .
Bienvenidos al panel de control.
(0] Salir
Resumen Reportes

3) Reporte de ventas

e Se desea saber el volumen de ventas de un afio respecto al afo

anterior.

Figura 53: Reporte de comparativa de ventas de un afio con otro

2018
66.827,80 (32,11%)

Fuente: Elaboracién propia
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En la figura 53 podemos observar que se esta presentando un
reporte comparativo entre afios referente al indicador volumen de
ventas, que en la cual tiene como valores en el afio 2018 66,827.60;
mientras que en el afio 2017 tiene un total de 141,283.20, este
indicador permite proyectarse a futuro en las ventas, establecer

nuevas metas.

e Determinar el volumen de ventas por cada sucursal en el dltimo
mes.

Figura 54: Reporte volumen ventas por sucursal

mes @10 @5 @9

D'Karla Jesus Poderoso

e _

D'Karia Juan Pablo

asl_nombreloca 10

D'Karla Jesus Poderoso
Bisuteria D'Karla
D'Karlz Juan Pabio

303150 291800 258900
273360 278640 238610
180500 133100 348600

En la figura 54 podemos observar que se presenta las cantidades de
venta por cada sucursal, permitiendo asi poder tener mucho mas
control y sobre todo saber cuanto de ingreso hay. Asimismo, se puede
observar una tabla con los diferentes montos obtenidos a través del
reporte. Del mismo modo permite analizar cuanto fue la ganancia de las
3 sucursales y les permitira proyectarse cuanto es lo que ingresara en
los préximos afos.
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e Se desea saber el total de ventas en el Ultimo trimestre

Figura 55: Reporte total ventas por ultimo trimestre

10

En la figura 55, se puede observar el reporte por el Gltimo trimestre, en
la que por cada mes desde agosto a octubre (7570.10; 7,035.40;
8661.10 respectivamente) y a su vez nos permite saber de qué sucursal
es.

4) Reporte de trabajadores
e Se desea saber el monto total de ventas de producto (soles)

realizados por cada vendedor.
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Figura 56: Reporte Monto venta de productos por vendedor

csp_nombre. UGenericol
Pedicure 934,00
Manicure 762,00
Tinte 760,00
Planchado 356,00
Laceado Japones 300,00
Pestafia 1X1 220,00
Tratamiento Capilar 200,00
Depilacién 160,00
Corte Dama 140,00
Tratamiento Botox 100,00
Tratamiento Facial 90,00
Uias Postizas 90,00
Cepillado 70,00
Planchado Pestafia 60,00
Tips 60,00
Pies 50,00
Manicure Brasilefia 40,00

En la figura 56, se puede observar el monto de ventas por productos
realizados por cada vendedor o usuario, de esta figura se puede
analizar las proyecciones para el préximo mes, tener un objetivo
aproximado para cada usuario y por mes, asimismo se puede
seleccionar por cada usuario y verificar cual es su monto de venta
de cada uno.

5) Reporte de Sucursales
e Se desea saber el monto total de ventas de producto (soles) por
cada sucursal en los ultimos tres meses.
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Figura 57: Reporte Unidades vendidas producto por sucursal

En la figura 57, se puede observar los datos de cantidades vendidas
0 realizadas de producto por sucursal durante dos meses, de la
misma manera se puede elegir entre agosto y setiembre, asimismo

nos permite conocer cuales son los productos mas vendidos.

6) Reporte de productos
e Se desea saber la cantidad en unidades vendidas de productos

realizados por cada trabajador en el tltimo afio
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Figura 58: Reporte unidades vendidas por trabajador en ultimo afio

UGenerical
UGenericol
UGenericol
UGenericol
UGenerical
UGenericol

UGenericol
UGenericol

UGenerical

UGenerico1

UGenerical

UGenerical

UGenericol

UGenericol

UGenericol UGenericol

€sp_nombre UGenerical
Manicure 507
Planchado 198
Depilacion 184
Tinte 149
Pedicure 128
Pestafia 1X 1 98
Corte Dama &4
Ampolla 39
Trenzas 37

35
Lavado 33
Pies 28
Tips 22
Cepillado 21
Extensiones 17
Mechas 16
Ondas n

En la figura 58 se puede observar las unidades vendidas por
trabajador en el Gltimo afio, asi como también, podemos saber si la
suma de todos ellos puede llegar a la meta anual o tomarlo por
meses, depende del empleador. Asimismo, en el reporte se puede

elegir por cada usuario que esta laborando.

e Se desea saber la cantidad de productos vendidos o realizados en

cada sucursal en los ultimos tres meses
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Figura 59: Reporte cantidad reportes vendidos ultimos tres meses

mes @10 @5 @9

D'Karla Jesus Poderoso
Bisuteria D'Karla

D'Karla Juan Pablo

csl_nombreloca 10 8 g

D'Karla Jesus Poderoso
Bisuteria D'Karla
D'Karla Juan Pablo

303150 281500 2.589,00
273360 278640 258610
180500 1.331,00 3.486,00

En la figura 59, se puede observar que nos muestra las cantidades
de los productos vendidos o realizados en la empresa Spa D’ Karla,
por los ultimos 3 meses del presente afio, nos da una comparativa
por cada sucursal.

e Se desea saber la cantidad de productos vendidos o realizados en
un determinado tiempo
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Figura 60: Reporte cantidad producto vendidos o realizados en tiempo
determinado

En la figura 60 se puede observar la cantidad de productos vendidos
0 realizados mediante un tiempo determinado, asimismo nos
permitird evaluar qué es lo que se ha consumido mas y cuél es el
menor consumido de la cual ayudara a tomar decisiones a cuanto a

los inventarios y no saturarse de los que no se consumen.
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7) Reporte forma de pago

Se desea saber el total de venta por forma de pago realizado por

cada sucursal en los ultimos 3 meses.

Figura 61: Monto por forma de pago por sucursal

Julio M Mostrar Reporte

YU A&

¢ Volver al informe | NSDV_TOTAL  POR CSL_NOMBRELOCAL Y CSFP_DESCRIPCION ULTIMA ACTUALIZACION:14/12/2018 11:10:30

:sfp_descripcion @ Efectivo @ Visa

km
) - -
m

D'Karla Jesus Poderoso DrKarla Juan Pablo Bisuteria D'Karla

csl_nombrelocal Efectivo Visa

D'Karla Jesus Poderoso | 3.117,00 1.764,00
D'Karla Juan Pablo 381,30 173350
Bisuteria D'Karla 319520

En la siguiente figura se puede observar el monto por forma pago,
esto es ya sea por visa o0 efectivo, de las cuales arroja por los
meses que deseemos seleccionar en base a la fecha, solo permite 3

meses.

Se desea saber el total de venta por forma de pago realizado por

vendedor en los ultimos 3 meses.
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Figura 62: Reporte de monto por forma de pago y por vendedor

¢ Volver al informe NSDV_TOTAL  POR CSFP_DESCRIPCION ¥ €5U_CODUSUARIO OLTIMA ¢

UGenerico2

UGenericol UGenericol

UGenaricod UGenerico2

UGenerico5

UGenerica?

UGenericob

csfp_descripcion  UGenericol UGenerico?  UGenericos  UGenericob  UGenerico?  UGenerncod

Efectivo 1.230,00 742,00 1.201,00 1.108,00 1.376,00 141040
Visa 401,00 545,00 -60,00 -919,00

En la figura anterior se puede observar el monto total de forma de
pago realizado por cada usuario, se puede visualizar los montos que
hizo cada uno en efectivo y en visa, por lo que se puede realizar la

consulta por rango de fechas.
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