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Resumen

La presente tesis abarca el disefio, desarrollo y la implementacion de un sistema
Datamart el cual es orientado al area de ventas de la empresa CONPO
SAC. Este desarrollo nace por la necesidad de parte de la gerencia y los usuarios
del area de ventas, de poder alcanzar la informacion pertinente a las ventas con
mayor rapidez y de manera eficaz para ayudar en su proceso de toma de
decisiones por parte de la gerencia.

En su proceso por parte de la gerencia para acceder a la informacién que
requerian, ellos adquirian estos en un archivo Excel, lo cual mostraba una
grancantidad de listas que debian ser organizados, filtrados y de este el cual es
analizado por la gerencia de acorde a su discernimiento para poder obtener la
informacion requerida. Lo cual generaba insatisfaccidén en la mayoria de casos
y demora en los tiempos importantes, aparte que se tiene la
informacion dispersada.

Por este motivo, se plante6 como objetivo, el Determinar la influencia de un
Datamart como soporte a la toma de decisiones en el area de ventas en la
empresa de CONPO SAC. El presente estudio se tomaron dos indicadores, el
Margen de ganancia bruto y la Eficiencia en el proceso de la toma de
decisiones, con el proposito de tomar la medicion.

Para proceder en la investigacion y poder realizar los objetivos planteados se
empled la investigacion explicativo y aplicado, el disefio de estudio pre
experimental en el cual se obtuvo un resultado del margen de ganancia superior
al 71% y un porcentaje superior a 88% en la eficiencia en
las tomas de decisiones.

Para esta investigacion de desarroll6 el sistema Datamart, y la metodologia
usada fue HEFESTO por las etapas que se siguen para una correcta recoleccion
de requerimientos de nuestro cliente y qué el sistema cumpla con las necesidades
de los mismos de manera satisfactoria.

La investigacion demostr6 que el Datamart influye de manera positiva en el
proceso de toma de decisiones en el area de ventas en la empresa CONPO
SAC, ya que esta centraliza la informacion pertinente y necesaria, que la
gerencia y el area requieren diariamente en la toma de decisiones que ayuda a
la eficiencia de la misma.

Palabras Clave: Sistema Datamart, ventas, toma de decisiones.
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Abstract

This thesis covers the design, development and implementation of a system
Datamart which is oriented to the sales area of the CONPO SAC company. This
development arises from the need on the part of the management and the users
of the sales area, to be able to reach the pertinent information to the sales more
quickly and efficiently to help in their decision-making process by the
management.

In their process by management to access the information they required, it
They acquired these in an Excel file, which showed a large number of lists that
had to be organized, filtered and from this which is analyzed by management
according to their discernment in order to obtain the required information. Which
generated dissatisfaction in most cases and delay in important times, apart from
the fact that the information is scattered.

For this reason, the objective was to determine the influence of a Datamart to
support decision-making in the sales area in the CONPO SAC company. In this
study, two indicators were taken, the Gross Profit Margin and the Efficiency in the
decision-making process, with the purpose of taking the measurement.

In order to proceed in the research and to be able to carry out the proposed
objectives, explanatory and applied research was used, the pre-experimental
study design in which a profit margin result of greater than 71% and a percentage
greater than 88% in efficiency was obtained. in decision making.

For this research, the Datamart system was developed, and the methodology
used was HEFESTO through the steps that are followed for a correct collection of
our client's requirements and that the system meets their needs in a satisfactory
way.

The research showed that the Datamart positively influences the decision-making
process in the sales area in the company CONPO SAC, since it centralizes the
pertinent and necessary information that the management and the area require
daily in the taking of decisions that helps the efficiency of it.

Keywords: Datamart system, sales, decision making.

11



. INTRODUCCION



1.1 REALIDAD PROBLEMA:

La empresa CONPO SAC. Con RUC 20603562993, pertenece al sector de
Cerveceria artesanal, donde brinda actualmente su producto a gran variedad de
clientela.

Esta empresa se halla localizada en la Calle Andrémeda 119 Urb. Naval —
Ventanilla. EI Gerente General es el sefior Romels Pozu Costillas que cuenta
actualmente con un Sub Gerente y otros 4 colaboradores principalmente.

Sus principales clientes son ciudadanos del sector econémico Al y A2. La empresa
fue instituida el afio 2016 y cuanta actualmente con 5 trabajadores.

La empresa no contaba con un software para el manejo eficiente de ventas, todo
se manejaba de forma manual y las predicciones de ventas contaban con muchas
deficiencias al no tener un estudio de sus ventas pasadas.

El problema principal que se observo es que el area de ventas no cuenta con un
manejo eficiente el cual ayuda en tener una prediccion de ventas, por lo cual en
ocasiones suele quedarse producciéon a venderse tardiamente lo cual afecto en el
manejo de la contabilidad y produccion, esto repercute en pérdidas econdémicas.

Con el fin de ayudar en el asunto de ventas de la entidad CONPO SAC se
implementara un DATAMART PARA EL SOPORTE DE LA TOMA DE DECISIONES
EN EL AREA DE VENTAS EN CONPO SAC, el cual podra hacer predicciones de
ventas eficientemente tomando en cuenta los datos actuales y pasados, mejorando
los procesos, acortando tiempos y reduciendo las pérdidas econémicas.

13



1.2 Formulacion de la problematica:

Problematica General:

PG: i De qué manera influyo un DATAMART para el soporte en la toma de decisiones del

area de ventas en la empresa CONPO SAC?

Problematicas Especificas:

¢De qué manera influyé un DATAMART en el incremento del margen de ganancia bruto

de cada producto en la empresa CONPO SAC?

¢De qué manera influyé un DATAMART en la eficiencia de toma de decisiones del drea de

ventas de la empresa CONPO SAC?

14



1.3 Justificacion del Estudio:

Se justifica en 4 dimensiones

JUSTIFICACION OPERATIVA:

El propdsito de la investigacion fue progresar en la entrega de informes de ventas
facilitando de esta manera la toma de decisiones, tener una mejor recepcion por
parte de los involucrados (gerente y el area de contabilidad). Con el datamart las
consultas e integracion de datos fue mas rapidas para las consultas que requiera
el area de ventas de la empresa CONPO SAC.

JUSTIFICACION ECONOMICA:

Con esta investigacion se facilit6 la toma de decisiones, que mejor6o el
planteamiento de nuevas promociones de ventas, la meta principal fue el
incrementar las ganancias y aminorar de esta manera el tiempo de toma de
decisiones, ya que es el proceso principal en el area de ventas en la empresa
CONPO SAC.

JUSTIFICACION INSTITUCIONAL:

Con este implemento tecnoldgico se posibilité el acceso de una gran porcion de

informacion, esto impacté directamente en la gerencia de CONPO SAC ya que

con mejores decisiones se incrementara las ventas.

JUSTIFICACION TECNOLOGICA:

En nuestros tiempos la tecnologia ha incrementado rdpidamente acaparando el

mercado laboral y toma de decisiones, tener tecnologias para automatizar

procesos se ha convertido en un bien muy preciado ya que facilita la bdsqueda de

informacion.

15



Tecnoldgicamente es defendible debido a que la empresa CONPO, incluira un
Datamart para la toma de decisiones del area de ventas, incorporando los datos
de la institucién para el mejoramiento de la perceptibilidad de la circunstancia
actual de la organizacion para que, con esta, tener precision y veracidad en los
indicadores.

16



1.4 Objetivos:

Finalidad General

OG: Determinar la influencia de un Datamart como soporte a la toma de decisiones

en el &rea de ventas en la empresa de CONPO SAC.

Finalidad Especifica

OEL: Determinar la influencia de un Datamart en el margen de ganancia bruto

de cada producto en la empresa CONPO SAC.

OE2: Determinar la influencia de un Datamart en la eficiencia de toma de

decisiones del area de ventas en la empresa CONPO SAC.

17



1.5 Hipotesis

Hipoétesis General:

HG: Un Datamart influencié en la mejora en la toma de decisiones en la
empresa CONPO SAC.

Hipotesis Especifica:

H1. Un Datamart influencié en el incremento del margen de ganancia bruto

cada producto en la empresa CONPO SAC.

H2. Un Datamart influencié en un alto nivel de eficiencia

en el proceso de la toma de decisiones en la empresa CONPO SAC.

Indicadores: Margen de ganancia bruto.

Eficiencia en el proceso de la toma de decisiones.

18



Il MARCO TEORICO



2.1 Antecedentes

Internacionales

Segun Carmona (2017), quien desplegd la investigacion: “Disefio de una
estructura de soporte para mejorar los procesos de cobranza de las garantias estatales
enbeco”, en la universidad de Chile pais de Chile en la cual la investigacion fue del tipo
aplicada, donde la finalidad general de la investigacion fue inserir mejoras a los procesos
de recaudacion judicial haciendo énfasis en las intervenciones morosas con avales que
son susceptibles de ingreso. La propuesta intenta volver a reconocer el concepto tacito
de abogados expertos y proponer un modelo de manejo del problema, de manera que se
automatice el concepto redisenando todos los negocios de préstamos morosos del banco.
Para el registro de herramientas de inteligencia de procesos y negocios, el uso de
dispositivos disefiados para pueblos o carteles estd compuesto por operadores
individuales y garantes responsables de la cobranza. El beneficio neto es del 3,3% y la
integracidon de procesos es posible; uno es flexible, algunos lo proporcionan el garante, el
otro es inflexible y se reduce de acuerdo con la ley, lo que indica que es probable que el
costo operativo del departamento de gestién de cobranza se reduzca, aumentando asi los

beneficios de la compensacion.

De este inicial, se toma que el disefio de una venda de apoyo que es una alternativa
Bl debe acontecer la escalabilidad de arrimarse a otros procesos, en mi compromiso el
Datamart debe juntarse en el interior del Datawarehouse de la entidad por ello es muy

notable saber cémo se desarroll6 este precursor. (p. 16)

De acuerdo con Caiza y Zorrilla (2018), quien desplegd la tesis “Implementacion de un

DATAMART Financiero y Presupuestario Usando Base de Datos en Memoria” En la escuela
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Politécnica Nacional ubicada en el pais de Ecuador, Se puede determinar que almacena
su informacion en bases de datos relacionales, hojas de calculo, archivos planos, etc..;

obtener informacién para generar indicadores financieros y de gestién supondra un

desperdicio de recursos. Por lo tanto, este tipo de empresas en este pais necesitan
herramientas de apoyo para la toma de decisiones en el sector financiero con el fin de
difundir informacién de manera oportuna para una rdpida comprension y gestion.
También es necesario aumentar la velocidad de acceso a la informacion de indicadores
internos y externos de la empresa para poder realizar analisis oportunos orientados a la

toma de decisiones.

De acuerdo con Aguilar (2015), quien desplegé la investigacion “Analisis
de cadenas de ventas al retail para definir proceso ETL que faciliten la elaboracion de un
Datawarehouse que permita un andlisis financiero”, desplegado en la Universidad de
Cuenca ubicado en Ecuador.

Puntualiza como punto critico y de prioridad dentro de cualquier organizacién, el adquirir
informacién de manera veraz, oportuna y utilizable; por lo cual esta autoricé a la
administracién encargada reconocer las decisiones de manera apropiadas en un tiempo
de reaccion minusculo y preciso. Las empresas minoristas en su generalidad poseen un
catdlogo muy variado de productos por el cual se mantienen a la par en lo que es
concerniente a la competencia, ya que gracias a esto los consumidores a los que se
apuntan estarian mas facilmente al alcance de adquirir existencias de una gran variedad
de marcas, utilidades, finalidades, tipos, etc., en un solo punto, no obstante esta gran
variedad de existencias puede repercutir en una seria problematica o penuria al momento
de realizar un andlisis a futuro de las ventas, las compras o la rentabilidad de todas las
existencias en la empresa; por consiguiente, es acertado que se comience desde la base
la separacién de los documentos que se tiene a disponibilidad, para que de esta forma
sea de ayuda para la apropiada toma de decisiones. Lo impreciso del andlisis que se
requiere se tomd como: averiguar las ventas concretas del retail con la inspeccion de la
documentacion principal de las caracteristicas prioritarias, y con esto hacer un andlisis
encaminado a los usuarios finales (Gerente y drea de almacén del Retail), los cuales den

como resultado permitan sumar indicadores financieros que posibiliten el trabajo del
21



Datawarehouse y los procesos ETL implicados usando una metodologia primeramente

analizada y seleccionada. Se empleo una metodologia cuantitativa y se fundamenté en la

reexaminacion de la documentacion o bibliografia que se tiene a mano con respecto a las
ventas realizadas por el Retail para en sucesion contemplacién de las caracteristicas a
priori, se pueda saber a finalidad cuales son los relacionados al manejo respecto a
finanzas, prontamente se realizd6 una sintesis basada en la informacion recaudada
investigando a 78 empresas del rubro. Este a su vez realizo la utilizacién de la metodologia
Hefesto para el proceso del Datawarehouse.

Apreciamos que entre las conclusiones que nos da esta que: La realizacién de un
Datawarehouse da la posibilidad de concebir principios a maneja la documentacion
invariable, lo cual resulta de gran envergadura para la toma de decisiones en la empresa
Retail en la cual el ambito comercial es bastante competitivo y por la cual se solicita que
los movimientos estratégicos sean pertinentes. La metodologia usada en la investigacién
gue se definié como correcta fue la Metodologia Hefesto, que, por las caracteristicas
propias de estd y en el drea en concreto en la cual se fue utilizada concordaban de manera
idonea en la empresa de Retail la cual se investigd. Recopilando datos de manera
minuciosa se pudo definir que los indicadores definidos desde el principio hicieron posible
la creacién adecuada del Datawarehouse y los procesos ETL respectivos. Se constato que
con los indicadores definidos y la informacién empresarial requerida se puede cimentar
de manera propia un posible Datawarehouse.

Sobre el presente analisis se recepcidn que la actual metodologia usada para el
cimentamiento del Datawarehouse se puede usar de misma manera como referencia para

el posible planteamiento de un Datamart.

HALONEN (2016) Investigd sobre el reforzamiento en la gestién a
partir de la proyeccidn de la implementacion de un instrumento de Bl la cual fue basada
en sistemas integrados y reportes funcionales. La finalidad de esta investigacion fue el
disefio de una resolucién a partir de la inteligencia de negocios previamente aplicado y
de una reciente inteligencia de negocios exterior la cual sera puesta a la brevedad al
alcance de los stakehorlders dicha informacion de la empresa. La perspectiva de la
investigacion realizada fue tipo cualitativo, de disefio investigacidn-accidn. Se utilizo
para esta una metodologia ciclico llamada Calhoun, la cual esta formada de una fase
inicial de diagnéstico en la que se llega a plantear el objetivo, eso basado en las
fortalezas y debilidades, la siguiente fase fue la recopilacidn de data en el campo, como

tercera etapa se abarco hace un benchmarking entre los aplicativos de inteligencia de
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negocios disponibles, como cuarta etapa de esta metodologia se realizé una

comparativa entre los resultados obtenidos con cada una de las soluciones de
inteligencia de negocios estudiada, como ultima y quinta etapa se evalud la propuesta y
se hizo una retroalimentacién en base a los resultados obtenidos en el ejercicio. Los
primordiales resultantes de esta investigacién encontraron que la resolucion de
inteligencia de negocios posibilita visibilizar informacién como costos ocultos y que en
lineas generales no se toman en cuenta al momento de realizar los calculos de la
rentabilidad. El primordial resultado de la implementacién fue el poder tener a la mano
de manera eficiente de la informacién util en tiempo real lo cual agilizara el proceso
para la toma de decisiones, mejorando el sistema de reportes del drea en la cual se
implemento. Las soluciones de inteligencia de negocios que se compararon fueron la
CWF y la CSA, en la cual la segunda hizo posible la demostracién de los problemas en

originar los reportes y la ineficiente de estos.

NACIONALES

Segln Samame (2017), en la investigacion realizada “ Andlisis, Disefo e
Implementacion de un DATAMART que garantice una adecuada toma de decisiones en el
area de ventas en la empresa PROMED E.I.R.L.” en la universidad Peruana de las Américas
de Peru. La tesis desarrollada de esta investigacidon tuvo como finalidad desplegar un
analisis definitorio, un disefo concreto y la puesta en marcha de un Datamart que habilite
a los usuarios finales una concreta e idonea toma de decisiones en el drea de ventas de la
empresa PROMED E.L.R.L, teniendo como base el valor de la documentacién actual
cambiante en tiempo real, la acertividad de esta y el manejo de los usuarios de la
institucion.

La investigacion es de disefio correlacional-casual, ya que esta tenia como obijetivos el
poder saber el nivel de conexién y correspondencia entre las variables expuestas que son
dos.

La poblacidon de la muestra tomada estuvo constituida por veinticinco personas de la

organizacion PROMED E.LLR.L. Para la medicidon, se aplic6 un cuestionario,

consecutivamente luego de la puesta en marcha del producto realizado, que sirvio para

compendiar informacién sobre el DATAMART y la toma de decisiones entre los
23



colaboradores. Se recabo como resultado una influencia significativa en cuanto a la
conjetura general, que alcanzé un indice de 0,988; es decir 98.8% con un indice de libertad
de 0,012 o 1.2%, para finalizar se da a conocer como resultado que la puesta en marcha
del Datamart en la instituciéon dio resultados significativamente favorables y que se
afianzé una idénea toma de decisiones en el sector de ventas de la empresa PROMED

E.l.R.L

De acuerdo con Celis (2016), en la tesis desarrollada por este con el titulo
de “DATAMART PARA LA TOMA DE DECISIONES EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA
FARMAGRO S.A. —LIMA — LOS OLIVOS”, presentada en la universidad privada César Vallejo
ubicada en Lima, Peru. Para el desarrollo de la investigacién realizada se definié como
objetivo central la influencia de la puesta en marcha de un Datamart para poder favorecer
ala toma de decisiones en el sector de ventas de la Empresa Farmagro S.A.

Para la realizacion de la consecuente investigacién se definieron dos indicadores a usar,
el costo determinado para la realizacién de los reportes de las ventas hechas y el tiempo
gue toma la realizacidn de estos reportes, con la finalidad de poder plantear una medicion
correcta.

Para finalizar se dieron a conocer los resultados finales, los cuales aciertan de manera
concreta en que la puesta en marcha de un Datamart para la toma de decisiones en el
sector de ventas, en relacién a los dos indicadores planteados fueron favorables, ya que
para el primer indicador que fue el costo determinado para la realizacidn de los reportes
de las ventas hechas se logré una reduccidon de 354 nuevos soles de lo antes pensado
antes de la puesta en marcha del Datamart, y para el segundo indicador el cual fue el
tiempo que toma la realizacién de estos reportes se logré una reduccion de 881 minutos
(14 horas y 41 minutos), lo cual muestra una mejoria significativa de un 98% con respecto

al antes de la puesta en marcha del Datamart.
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Segun Tufioque y Vilchez (2016), en la presentacién de su proyecto de
inquisicion titulada “Aplicacidn de Inteligencia de Negocios haciendo uso del Data
Warehouse 2.0 en la Empresa Constructora Beaver para Mejorar el Proceso de Control de
Informacién de los Centros de Costos”, cuyo objetivo fue implementar una aplicacién de
Business Intelligence utilizando un Data Warehouse por la cual mejoraron los procesos de
manejo de informacién de los Centros de Costos de la empresa “COSTRUCTORA BEAVER
L & CS.A.C., siendo esta una investigacidn de tipo Aplicada, utilizaron el método de
observacién usando el procedimiento de observacidn con la técnica de analisis
documental(basandose en antes y después de la aplicacidn). Se uso como poblacién a la
directiva de la empresa, la cual es constituida por 6 individuos, obteniendo los resultados
de los indicadores mediante el resultado de las preguntas propuestas, estas fueron:

1. Tiempo de proceso de la informacidn

2.Cantidad en el proceso de la informacién

3. Tiempo de atencién en Centro de

Costos

4. Tiempo de proceso en Centro de Costos

En el cual se concluyd en el desarrollo e implementacidon de una aplicacidon de Business
Intelligence, en el cual se mostrd los indicadores a tiempo real a la alta gerencia, en la cual
tuvo un gran impacto favorable gracias a que se permitié un buen apoyd a la toma de

decisiones.

Como cuartos antecedentes segun Vilca (2016), con la investigacion
titulada “Implementacién de un sistema de consultas analiticas para el soporte de las
decisiones en instituciones educativas publicas basado en un Datamart, aplicando la
metodologia HEFESTO. Caso de estudio: I.E. N°170 Santa Rosa de Sauce”, en la cual se

tuvo como objetivo primordial la implementacion de un sistema fundado en Datamart
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para recopilacién y andlisis de los datos resultantes de las evaluaciones tomadas a los
profesores y estudiantes, a su vez posibilitar su monitoreo para que se reduzca el tiempo
de recoleccién de esta y se pueda acceder de forma mas fdcil a los datos histdricos. La
poblaciéon que se usd para esta investigacion fueron los alumnos de secundaria y la
muestra fueron alumnos de tres afos distintos (2013,2014 y 2015), de la cual se obtuvo
resultados de las comparaciones Actual y Propuesto de los siguientes indicadores:

1. Tiempo de recoleccion de datos

2. Tiempo de proceso del monitoreo

3. Tiempo de recopilacion de datos de los estudiantes

4. Tiempo de procesamiento de datos de estudiantes

Esto permitié que se redujera las tareas de los usuarios para la recoleccién de los datos
ya que se manejard de manera automadtica. Para este trabajo se manejo la metodologia
Hefesto, ya que esta no necesita demasiada documentacidn, la cual permitird un

DataWarehouse de manera incremental.

Como ultimo antecedente seguin Torres (2018), con la tesis
titulada “DATAMART PARA LA EVALUACION DEL COSTOS DE PROYECTOS DEL AREA DE
LOGISTICA EN LA EMPRESA SEVILLA RODRIGUEZ SRL”, en la cual se tuvo como finalidad
principal el determinar el nivel de influyé de un Datamart en la evaluacién de costos de
proyectos en el area de logistica, por la cual se usaron dos indicadores: (a) Variacién del
Costo (b) indice de desempefio del Costo por proyectos. Para poder llevar a cabo la puesta
en funcionamiento del datamart se hizo uso de la metodologia Hefesto v3, ya que es la
metodologia éptima para la puesta en funcionamiento.

Al llevar a cabo la implementacién llevo al resultado que el Datamart para la evaluacién
de costos de proyectos del area de logistica en la empresa SEVILLA RODRIGUEZ SRL, se

obtuvo que la variacion del costo alcanzo el 215.58%, y que el indice de desempefio del
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costo por proyecto aumento en 40.79%, se concluyd que el Datamart influencio en una
mejor evaluacién de los costos para la toma de decisiones en la empresa SEVILLA

RODRIGUEZ SRL.

2.2 Teorias relacionadas
2.2.1 Datamart
Definicion
De acuerdo con Acosta (2019). DataMart es un subconjunto de almacenes de datos para
areas comerciales especificas. El almacén de datos contiene un repositorio de datos

resumidos, que se recopila para su analisis en un departamento o sector especifico dentro

de una organizacién (como un departamento de ventas).

A su vez Nordeen (2020) nos infiere lo consecuente: Un datamart centra en una sola area
funcional de una organizacién y consta de un subconjunto de datos almacenados en un

almacén de datos.

Tipos de Datamart:
De acuerdo a Nordeen(2020), expone que hay 3 tipos de datamart:
. Dependiente: Los datamart dependientes se crean extrayendo datos directamente

de fuentes operativas, externas o ambas.

. Independiente: Los datamart independiente se crea sin el uso de una central
datawarehouse.
. Hibrido: Este tipo de datamart puede tocar datos de una datawarehouse y sistemas

operacionales.

Propiedades de Datamart:
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e 1-Integrado: La data que es recopilada en el Datamart debe ser reclinadas en un
armazén que sea estable y congruente, por lo cual lo prioritario para que esto se
dé es que las incongruencias que puedan existir en la relacién entre los diversos
sistemas operacionales deben ser rectificados o en su caso suprimidos de manera
pronta.

e 2-Tematico: Solo los datos imprescindibles para el cambio de origen de la nocién
de la transaccidén se integran desde la situacién operacional. Los datos se
organizan por temas para suministrar su puertas y prudencia por componente de
los usuarios finales

e 3-Histdrico: La asamblea es constituyente implicita de la documentacion
contenida en un DataMart. En los sistemas operacionales, los datos siempre
reflejan el vivido de la accién del negocio en el santiamén contempordneo. A la
inversa, la informacién cual esta almacenada en el Datawarehouse es de utilidad,
entre otras cosas, para hacer estudios concretos de tendencias. Sin embargo, el
DataMart se tasa con la distinta utilidad que toma una inestable en la asamblea
para facultar confrontaciones.

e 4-No volatil: El artificio de documentacidon es un Datamart que existe para ser
ilustrado, a pesar de no ser variable. La documentacidn es por cuenta eterno,
reputado la rememoracion del Datamart y el enrolamiento de los ultimos, utilidad
gue tomaron las distintas variables contenidas en el sin ningun tipo de accién

sobre lo que ya existia.

Tipos de base de datos para Datamart

DataMart OLAP (On-Line Analytical Processing)

De acuerdo con Farias et. al (2019), el cual nos menciona que:
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“El término procesamiento analitico en linea (OLAP), define una tecnologia basada en el
analisis de datos multidimensionales, que permite a los usuarios ver los datos de forma
mas rapida e interactiva. [...]. Lo mas importante de la propuesta OLAP es que parte de
ajustar la importancia del andlisis de la informacidn y propone una serie de tecnologias y

sistemas que rompen la subordinacién del campo al campo operativo.” (p.5).

DataMart OLTP (On-Line Transaction Processing)

Segun Pesquera (2020), lo demarca de manera consiguiente:

Se caracteriza por bases de datos transaccionales con una gran cantidad de transacciones
cortas (INSERT, DELETE, UPDATE) on-line. Suelen ser BD de sistemas criticos como ERP,

CRM.

ETL (Extract, Transform and Load)

Segln Jiménez (2017) asegura que:

El concepto de ETL proviene de las abreviaturas en inglés "Extract, Transform and Load".
Este es un proceso de "almacén de datos" que se encarga de extraer datos del sistema de
origen y colocarlos en el almacén de datos. Este proceso permite a una empresa pasar
datos de otras fuentes, transformarlos y cargarlos en otras bases de datos, almacenes de
datos o data marts para analizarlos o enviarlos a otro sistema operativo para ayudar a sus

procesos comerciales.

A) Extraccion: Reside en reconocer la informacion desde de los sistemas origen:
* Bases de Datos Transaccionales

¢ Hojas de Calculo

 Archivos Texto

e XML
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B) Transformacion: A cortar de la pesquisa identificada para su extraccion, se le tiene
qgue dar silueta concisa a los datos adquiridos, de tal forma que estén alerta a ser
insertados en los Datamarts especificos. En algunos casos mano el borde como el
destino chocan a quemarropa, no obstante, en otros es forzoso realizar las
transformaciones de manera particular y propia.

C) Cargar: El grado de canon es el punto en el que la data de la capa externa es
rapidamente apoyada en la estrella. Sirviendo a los requerimientos de la constitucion,
este proceso puede englobar una gran gama de categorias de procesos divergentes.

Algunos retenes de datos sobrescriben informacidn antigua con nuevos datos.

ETL Source ETL Target
\ . “ | g
L s ‘,l‘
\ ' A ! .
\ i \

Figura 1: Procesos del ETL

2.2.2 Toma de decisiones
Descripcidn:
Segln Rouse(2020) Nos hace mencién que:

El proceso de toma de decisiones es una serie de pasos que las personas toman para
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determinar la mejor opcién o curso de accién que satisfaga sus necesidades. En un
entorno empresarial, este es un conjunto de pasos que toman los gerentes de la empresa
para determinar la ruta planificada del plan de negocios e implementar acciones
especificas. ldealmente, las decisiones comerciales se basan en el analisis de hechos
objetivos, complementados con el uso de inteligencia empresarial (Bl) y herramientas

analiticas.

Periodos de la Toma de Decisiones:

Conforme a Zanatta (2019). Nos dice que El proceso de eleccion entre diferentes
alternativas para realizar operaciones relacionadas con cualquier funcién de gestion se
puede dividir en ocho etapas:

1. Identificar el problema: el primer paso en el proceso de toma de decisiones es
detectar el problema

La diferencia entre el estado actual de la situacion y el estado deseado. Esta discrepancia
o problema ejerce presion sobre el administrador y lo obliga a actuar, ya sea por politicas
organizativas, plazos, crisis financiera, revisiones de desempefio futuras, etc. Para una
situacidn que se considera un problema, el administrador debe tener autoridad, dinero,
informacién y los recursos necesarios para tomar medidas. De lo contrario,
enfrentaremos expectativas poco realistas.

2. La identificacion de los criterios para la toma de decisiones: sefialar los criterios o
métodos relacionados con la resolucidon de problemas. Todo el que en la empresa es
responsable de la toma de decisiones tiene un conjunto de criterios que lo orienta en el
desempefio de sus tareas, y esimportante saber qué criterios se consideran y qué criterios
se omiten, porque estos ultimos nada tienen que ver con el responsable de la toma de
decisiones.

3. La asignacion de ponderaciones a los criterios: Determinar correctamente la
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prioridad de los criterios seleccionados en la etapa anterior, porque no todos son
igualmente relevantes a la hora de tomar la decisién final. Por lo general, hay un estandar
preferido, y el resto se puede ponderar comparandolos y evaluandolos con el estandar
preferido.

4, El desarrollo de alternativas: Incluye todas las soluciones factibles que se pueden
obtener y proponer que puedan resolver con éxito el problema.

5. El andlisis de las alternativas: Los tomadores de decisiones de la empresa deben
estudiar cuidadosamente las alternativas que se han propuesto. En comparacién con los
estdndares de seleccion y pedido de la segunda y tercera etapas, las ventajas y
desventajas de cada estandar deben ser claras. Si bien es cierto que algunas evaluaciones
pueden acercarse a la objetividad, debe quedar claro que la mayoria de las evaluaciones
son subjetivas porque tienen juicios de valor.

6. La seleccién de una alternativa: Una vez que se han establecido y propuesto todas
las alternativas, y los tomadores de decisiones las han evaluado de acuerdo con los
criterios de jerarquia establecidos, es el momento de elegir una alternativa: la mejor
solucidén propuesta segun los procedimientos establecidos.

7. La implantacion de la alternativa: Una vez finalizado el proceso de seleccion de la
decisidon a ejecutar, su aplicacién también es fundamental. Lo primero para tomar una
decisién es comunicarla a las personas afectadas y hacerlas comprometidas con la
decisidn. Si la persona responsable de implementar la decisién esta involucrada en el
proceso, es mas facil de lograr. Estas decisiones se toman con base en planes,
organizaciones y direcciones efectivas.

8. La evaluacién de la efectividad de la decisidon: Finalmente, se deben evaluar los
resultados obtenidos como consecuencia de la decisién y la soluciéon adoptada, y es
necesario verificar si el problema ha sido subsanado. Si alin existe, es necesario estudiar

qgué etapa anterior estuvo mal y enfrentar una nueva decision sobre la decisidn inicial:
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rechazar la decisidon por completo o restaurarla de una manera diferente a cualquier paso

anterior.

LExiste un
problama?

Inteligencia

i Cudlas zon las
altarnativaz?

sCual es la
alaccidn?

[ Bt [ |

[
i
T

Salaccion

ALERIA fur'lﬁif:"'l-‘-’l ndo la
golucidn?

-

Implamantacion

Figura 2: Proceso de la toma de decisiones
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2.2.3 Area de Ventas
Ventas:
Segln Acosta, M. et al. (2018) nos dice que: La venta incluye un proceso, y muchos

autores coinciden en la importancia de cada etapa, y han determinado estas etapas

segun distintos criterios. El siguiente es un esquema simple que incluye siete etapas
para comprender los elementos clave del proceso de ventas:

Preparacion: Debe estar preparado para atender a clientes reales y potenciales,
aunque para estos ultimos el proceso es mas complicado porque se sabe poco al
respecto.

Concertacion de la visita: Establezca contactos relevantes y elija métodos de
comunicacion segun los clientes. Por lo general, haga una llamada telefénica, envie
un correo electrénico o programe una cita preliminar.

Contacto y presentacion: Intercambiar informacién y despertar interés. Esto es
crucial para el vendedor.

Sondeo y necesidades: Explorar las necesidades reales del cliente para determinar la
actitud de ventas.

Argumentacion: Si se llega a esta etapa, el cliente mostrara interés, y los beneficios y
ventajas que brinda el producto y servicio deben explicarse seglin sea necesario en
comparacion con otras ofertas.

Objeciones: En esta etapa se manejan las “negativas” o “peros” manifestados por el
cliente, un buen argumento puede rebatir una objecion.

Cierre: Se puede finalizar la fase de ventas o se puede concertar una cita posterior
para finalizar las ventas. También puede suceder que el proceso no se cierre y el

cliente declare que no ha cerrado la venta.

Este es un ejercicio de ventas. Es el monto pactado para transferir la propiedad a un
tercero. Las ventas y el marketing estan estrechamente vinculados. Las ventas estan
disefiadas para comercializar productos (productos o servicios) producidos por la
empresa, mientras que el marketing trata de garantizar que la empresa tenga lo que
quieren los consumidores; se necesita una investigacion continua para comprender

lo que quiere el comprador o consumidor final.

El drea de ventas debe seguir diferentes procesos para poder llegar hasta los

objetivos propuestos, mientras se mejoren los procesos se mejorara las ventas.
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El drea de ventas de una empresa debe seguir un método, este sea de forma aleatoria
o determinada para lograr los objetivos propuestos. Como ejemplo se tomara uno

de un libro, Venta Activa del libro (THE NEW ACTION SELLING de Duane Sparks), en

este la autora marca 9 pasos por la cual lograr una venta.

e Tener un plan objetivo.

e Habilidades personales (vender al vendedor).

e Elaborar las mejores preguntas, para encontrar las necesidades.
e Acordar las necesidades.

e Vender la Empresa.

e Vender el Producto.

e Pedir compromiso para cerrar la venta.

e Confirmar la venta.

e Repasary evaluar los pasos anteriores, para hacer mejoras.

De estos pasos solo el primero y el ultimo se realizan sin la participacion del cliente. Estos

procesos se verian de esta forma:

EVALUAR HABILIDADES
EL CICLO INTERPERSOMALES

CONFIRMAR HACER
LA VENTA LAS MEJORES
PREGUNTAS
PLAN DE
VENTAS
CERRAR ENCONTRAR
EL COMPROMISO Y ACORDAR

LAS NECESIDADES

VENDER
EL PRODUCTO

VENDER
LA EMPRESA

Figura 3: Plan de Ventas

De esta forma si se sigue ante un cliente estamos en un proceso de venta, pero eso es en
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principio, se necesita ante un proceso de forma general que involucra a las diferentes
areas de la organizacion.

ENTENDER NECESIDADES DESARROLLAR VISION
DEL CLIENTE Y ESTRATEGIA DE ATENCION

MEDIR CALIDAD ¥

SATISFACCION DISENAR
DEL CLIENTE PRODUCTOS Y
SERVICIOS

COBRO ¥ FACTURA
DE SERVICIOS

PROCESO
DE VENTAS
ATENCION EN
PUNTOS DE
CONTACTO

PRODUCIR Y ENTREGAR ™S INFORMACION Y SERVICIO
PRODUCTOS Y SERVICIOS / DE LAS AREAS

Figura 4: Proceso de Ventas

Como se aprecia cada uno de los procesos involucra a diferentes areas de la organizacién.

En los afios 60 E. Jerome McCarthy definié cuatro conceptos basicos para las ventas:

Precio
Producto
Punto de venta
Promocién

Esto sigue vigente, pero con herramientas para ayudar a lograr un proceso de ventas

profesional:

CRM (Customer Relationship Managenment)

Estas son las aplicaciones que sirven en su totalidad para el registro, el dar seguimiento,

el administrar, el andlisis y el compartir informacién relativa a ventas, servicios, los

soportes a los clientes y las operaciones de mercadotecnia.

Esto es lo que convierte el trabajo de las ventas en procesos a seguir.

IVR (Interactive Voice Response)

Las respuestas de voz interactiva o IVR, es la tecnologia de telefonia la cual permite alos
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clientes del negocio interactuar de forma directa y el tiempo real con el sistema de

atencién de la compafiia a través de menus de voz o teclado configurables en tiempo real.

2.2.4 Metodologia Hefesto

Segun Bernabeu (2010), Nos dice que:

Este es un propio método, y sus recomendaciones se basan en extensas encuestas,
comparaciones de métodos existentes y experiencia en el proceso de fabricacién de data

warehouse. También confirmé que HEFESTO ha estado avanzando y consideré todos los
comentarios proporcionados por las personas que utilizan este método en diferentes
regiones y diferentes objetivos, lo que es un costo adicional enorme, las
retroalimentaciones que dan a conocer los investigadores que han hecho uso de esta

metodologia en distintas localizaciones y a distintos objetivos.

(1) ANALISIS DE REQUERIMIENTOS

@(a) Identificar preguntas

O(b) Identificar indicadores y perspectivas

O(c) Modelo Conceptual

(2) ANALISIS DE LOS OLTP

O[a) Conformar indicadores

O(b) Establecer correspondencias
O(c) Nivel de granularidad
O(d) Modelo Conceptual ampliado

(3) MODELO LOGICO DEL DW

O(a) Tipo de Modelo Logico del DW

O(b) Tablas de dimensiones

O(c) Tablas de hechos
O(d) Uniones

(4) INTEGRACION DE DATOS

Q (a) Carga Inicial
m(b) Actualizacion

_— ey G Gl Gy Gy Y Y Gl Gy Ny Y G .
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Figura 5: Fases de Hefesto

Caracteristicas:

Las metas y resultados anhelados en cada etapa se diferencian de forma sencilla y son
faciles de entender.

Se apoya en los exigencias de los navegantes, por lo que su composicién es capaz de
ajustarse con facilidad y velocidad frente a los cambios en el comercio.

Disminuye la resistencia al cambio, debido a que implica a los navegantes finales en cada
fase para que tome elecciones respecto al comportamiento y funcionalidades del DW.
Utiliza modelos conceptuales y légicos, los cuales son sencillos de interpretar y tienes una
fase de analisis mas facil.

Es autdnomo del tipo de ciclo de vida que se emplee para contener la metodologia a usar.
Es autdonomo de los utensilios que se utilicen para su implementacion.

Es autosuficiente de las estructuras fisicas que contengan el Datawarehouse y de su
respectiva distribucion.

Unavez que se culmina con una etapa, los resultados logrados se transforman en el punto
de inicio para realizar el paso siguiente.

Se aplica tanto para Data Warehouse como para Data Mart.

Senda a seguir:

ANALISIS DE REQUERIMIENTOS

El paso inicial que hay que hacer es detectar las necesidades de los usuarios a través de la
incégnita que se dirijan a los objetivos organizacionales claros. Luego, estos temas seran
analizados para probar los indicadores y puntos de vista que se consideraran al crear DW.
Para acabar, se creara un modelo conceptual en el que se podran ver de manera clara los

resultados obtenidos en el primer paso.

A Identificar preguntas.

El paso inicial es recopilar los requisitos de informacidn. Para la recopilacion de
informacion se pueden utilizar una amplia variedad de tecnologias, todas con atributos
inherentes y especificos, como entrevistas, tablas, visualizaciones, cuestionarios, etc.
El objetivo primordial de esta etapa es obtener y detectar la necesidad de informacién
clave de alto nivel, fundamental para lograr los objetivos y estrategias de la empresa,

y facilitara la toma de decisiones efectiva.
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Identificar indicadores y perspectivas.
Después de predeterminar las cuestiones comerciales del negocio, deben desglosarse

para encontrar los indicadores que se emplearan y las perspectivas de investigacion

involucradas. Por ello, se debe considerar que los indicadores verdaderamente solidos,
suelen ser valores numéricos y representan con precisién el contenido que queremos
verificar, como: saldo, promedio, ratio, suma, férmula, etc. Sin embargo, estas
perspectivas se refieren a objetos, y esperamos analizar indicadores a través de estos
objetos para dar respuesta a las preguntas planteadas y dar ejemplos: consumidores,
proveedores, sucursales, regiones, productos, articulos, etc. Cabe sefialar que el

tiempo naturalmente suele ser una vision.

Modelo Conceptual.

Durante este periodo se construird un modelo conceptual a partir de los indicadores y
opiniones obtenidas en el paso anterior. Con este modelo, ademas de los datos altamente
definidos, se puede ver claramente el alcance del plan, y luego se pueden procesar para

gue pueda ser presentado al usuario y detallado de manera sencilla.

ANALISIS DE OLTP

Se observaran las fuentes e indicadores OLTP calculados para establecer Ia
correspondencia entre el modelo conceptual desarrollado en el paso anterior y el origen
de los datos. Luego, se determinard qué campos se incluiran en cada campo de visidn.
Finalmente, la informacidn obtenida en este paso se utilizard para ampliar el modelo

conceptual.

La realizacién de los indicadores:

En este punto, debe explicar cdmo calcular los indicadores y explicar los siguientes
conceptos para todos los indicadores: los hechos que componen, los indicadores y sus
respectivas formulas de calculo. Ejemplo: Donel + Done2. La funcién de resumen que se

utilizara para el resumen. Ejemplos: SUM, AVG, COUNT, etc.

Establecer Correspondencias.
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El propdsito de este paso, es analizar el OLTP accesible que contiene la informacidn
solicitada y sus atributos para detectar la reciprocidad entre el modelo conceptual y el
origen de los datos.

Nivel de Granularidad.

Al predeterminar la relacién con OLTP, debe seleccionar los campos que contendrd cada
vista, porque los indicadores seran verificados y filtrados a través de estos campos. Al
predeterminar la relacion con OLTP, debe seleccionar los campos que contendrd cada

vista, porque los indicadores seran verificados y filtrados a través de estos campos.

Modelo Conceptual Ampliado.

En este paso, para graficar los resultados obtenidos en el paso anterior, se ampliara el
modelo conceptual, se colocardn los campos seleccionados debajo de cada vista y sus

respectivas fdrmulas de cdlculo debajo de cada indicador.

MODELO FORMA LOGICA DEL DW

El modelo légico de la estructura DW se dibujara en base al modelo conceptual que se ha
producido. Para completar esto, primero definiras el tipo de modelo que deseas utilizar,
y luego realizards las operaciones adecuadas para disefiar las dimensiones y tablas de

hechos. Finalmente, habra fusiones relacionadas entre estas respectivas tablas.

Tipo de modelo légico del DW.

Debe elegir el tipo de arquitectura que contendra los componentes del almacén de datos
gue mejor se adapte a las necesidades de los usuarios. Es importante conceptualizar
objetivamente si se utilizara un esquema de estrella, constelacidon o copo de nieve, porque

esta eleccidn afectara en gran medida la preparacién del modelo |égico.

Tablas de Dimensiones.

En este paso se debe disefiar la tabla de dimensiones que formara parte del DW. Para
estos tres tipos de patrones, cada perspectiva definida en el modelo conceptual

constituird una tabla de dimensiones. Para ello, se debe adoptar cada angulo de visidon y
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sus espacios relacionados, y se debe realizar el siguiente proceso: Se seleccionara un
nombre que reconozca la tabla de dimensiones. Se agregard un espacio que representa
su clave principal. Si los nombres de los espacios no son lo suficientemente irreflexivo, se

redefiniran.

Tablas Hechos.

En este paso, se definira la tabla de hechos y contendra los hechos a través de los cuales

se estableceran los indicadores de anilisis.

Uniones.

Para los tres tipos de esquemas, se realizardn las uniones correspondientes entre sus

tablas de dimensiones y sus tablas de hechos.

INTEGRACION DE DATOS

Una vez que se establece el modelo légico, se deben usar métodos de eliminacion y
calidad de datos, procesos ETL, etc. para llenarlo con datos. Luego defina las normas y

tdacticas para la actualizacidn respectiva y el proceso de ejecucidn de la actualizacion.

Cargainicial

En este paso, debemos ejecutar Initial Load al DW para completar el patrén de los datos
gue construimos con antelacidn. Para ello, debemos realizar una secuencia de tareas
basicas, como la limpieza de datos, calidad de estos, proceso ETL, etc. En algunos casos,
el efectuar de estas tareas puede contener una légica muy compleja. De manera
venturosa, hay muchos programas disponibles para este propdsito, que ayudaran a
nuestra investigacidon. Se debe eludir que el DW cargue valores faltantes o anormales, y
se deben instituir condiciones y restricciones para garantizar que solo se utilicen los datos

de interés.
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Actualizacion.
Una vez que se haya cargado en su integridad el DW, se tienen que implantar sus politicas

y tacticas de actualizacion o refresco de datos.

DIMENSIONES E INDICADORES PARA EL SOPORTE DE LA TOMA DE DECISIONES EN EL
AREA DE VENTAS EN CONPO SAC

Dimensioén: Planificacién

Indicador: Margen de ganancia bruto

Segun Baluch (2020) explica que el margen de ganancia bruto se define como los ingresos
que se reciben dentro de una empresa luego de la deduccidon concreta de los gastos
anadidos de la produccion o creacién de un bien o producto. No se consideran gastos
aparte como IGV y movilidad, etc.

Con esto se puede dar una idea de un porcentaje de las ganancias adquiridas luego de

reducirle los gastos.

(Precio de venta — Coste de produccidn) / Precio de Venta *100

Ddénde:
MG: Margen de ganancia
PV: Precio de venta

CP: Coste de Produccion

Dimension: Eficiencia

Indicador: Eficiencia de toma de decisiones

Segun Rodriguez (2013) “La toma de decisiones es considerada como uno de los

componentes mas relevante en las sociedades del conocimiento; por lo tanto, la correcta
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ejecucioén de este proceso se transforma directamente en eficiencia empresarial.”

o _ (RA/CA+TA)
= (RE/CE +TE)

© Fuente: ingenio empresa (2020)

Donde:

RA: Resultado alcanzado
CA: Costo alcanzado

RE: Resultado esperado
CE: Costo esperado

TA: Tiempo glcanzado

TE: Tiempo esperadao
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1. METODOLOGIA



3.1 Tipoy disefio de estudio

Tipo de investigacidn:
El tipo de investigacion realizada para esta tesis es tipo aplicada, ya que con la

implementacion de un Datamart se buscard mejorar la toma de decisiones en la

cerveceria artesanal CONPO SAC.

Segln Mufioz (2015) hace mencién en su libro que: el tipo de estudio de forma aplicada
se diferencia de la tedrica en que esta, tiene como finalidad inmediata, poner en uso o
puesta en marcha los conocimientos recopilados de la pesquisa, pero que esta a su vez
no tiene menor valor. Dice que este tipo de investigacidn es imprescindible con la tedrica
y que no puede haber una sin la otra, ya que cubren los vacios de cada una y se hacen
feedback.

Hace mencidn final que al aplicar los conocimientos que se obtienen mediante la pesquisa
tedrica es que se puede reconocer los valores de las ciencias practicas, de esto da a
conocer que segun el punto de vista cientifico la ciencia tedrica careceria de sentido sin
la ciencia practica, y de tal manera la ciencia practica no seria posible sin la tedrica. (p.
86).

Seguln Ballestin y Fabregues (2019), hacen alusidn a que la investigacion aplicada tienen
como finalidad dar resolucién a problematicas de nivel practico, aunque a su vez suman
a la parte tedrica. Una de sus caracteristicas es que en su mayoria este tipo de
investigacion es puesta en marcha por la voluntad de un tercero sea persona particular o
institucion la cual hace presente su propdsito de pesquisar una problematica verdadera.
Un punto derivado de esta investigacidn es que se va del lado de la investigacidn-accion
la cual determina que a veces se pide la participacion propia de los individuos observador,
de tal manera que estos no sean espectadores pasivos Unicamente, sino que intervengan
de manera activa ya que esto puede llevar a un nivel de feedback, esto lleva como fin a

que los sujetos de investigacidn tengan relacién directa con la creacién de informacion.

Segun Hernandez, Fernandez y Batista (2014), Nos alega que la investigacién es un
proceso sistematico, critico y empirico que se utiliza para estudiar fendmenos o
problemas. Se dice que esto es empirico, porque se puede hacer de diversas formas para
llegar a la verdad, y critico porque la investigacion realizada planted interrogantes

constructivos, y los resultados deben ser verdaderos para ser cientificos.
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Asimismo, la investigacién aplicada esta relacionada de forma profunda con la persquisa
fundamental, ya que esta depende de los resultados y progresos de la misma, de tal modo

gue toda pesquisa empirica lo que es de importancia para el examinador son las

consecuencias practicas, principio del cual se observa de manera directa la realidad. (p. 4)

Disefio de investigacion:

Para esta pesquisa se usara el disefio de investigacion experimental, ya que se ah
manipulado las variables elegidas para las medidas correspondientes y sometidas
igualmente a pruebas.

Segln Galeano (2020) a lo cual pone en conocimiento que: los métodos experimentales
y cuasiexperimentales son instrumentos de gran valor y calibre que usan los
examinadores para el analisis de una realidad. Las indagaciones y las respectivas
interpretaciones que se hacen de estas se fundamentan por las hipétesis y las incognitas
que se formularon de manera previa, a punto de inicio de las definiciones y marcos
tedricos, las cuales quisieron adelantar la conducta de la situacidn presente a estudiar, y
de tal manera estas son puestas a juicio mediante ensayos empiricos en las cuales se tiene

bajo control. (p. 14).

Seglin Hernandéz y Coello (2020) mencionan que la investigacion explicativa o
experimental tienen como finalidad aclarar la duda sobre el por qué se crea el fenémeno
de estudio. Por lo cual se puede tomar este fendmeno como la resolucion de las causas
gue lo ocasionan, viendo como las piezas se interrelacionan.

Hacen alusidn a que el observador debe poder tener la capacidad de visualizar las bases
del fendmeno a partir de la data inicialmente recopilada de manera empirica, ya que por
esta se puede saber si hay correlacién de causa-efecto entre dos fenémenos lo cual
motiva a buscar la real causa de la correlacién.

Finalmente determinan que este tipo de investigacion experimental es la que da un
resultado mas idéneo y concreto sobre la investigaciéon que se lleva en relaciéon a un

fendmeno en especifico. (p. 66).
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3.2 Variables y operacionalizacion:
Definiciones conceptuales de las variables

Variable Independiente (VI): La variable independiente en este caso es el Datamart.

En la investigacion la variable independiente es el nucled, es aislada y manipulada por el
investigador a cargo. La variable que es dependiente es fruto medible de esta
manipulacion. La variable independiente es aquella que genera el mayor interés en los
investigadores ya que es la responsable de generar lo que se quiere alcanzar, la variable

independiente es el Datamart.

Segun Alet (2015) detalla de una manera comprensible que un Datamart es una porcién
de un datawarehouse, pero que esta tiene un cometido mas personalizado y especifico
dentro de la organizacién. Da a entender que este puede ser desarrollado de manera
independiente de un datawarehouse, pero que requiere disponer de informacion global
especificamente involucrada en el drea déonde se piensa desarrollar para un mejor
aprovechamiento de rapidez y eficiencia. Por lo que detalla un datamart puede costear

entre los 15mil y un millén de euros en un desarrollo de 6 meses en una gran empresa.

Variable Dependiente (VD): La variable dependiente en este caso es la Toma de

decisiones en el area de ventas.

La variable dependiente es aquella cuales cambios son sufridos por consecuencia de la
manipulacion de la variable dependiente por parte del investigador o investigadores. Su
mencién es explicita, ya que esta depende de algo que la hace cambiar. Las variables

dependientes son las que se miden.

Toma de decisiones:

Warner (2020) menciona qué se debe tener una gran habilidad en la toma de decisiones
es de vital importancia en la actualidad, ya que gracias a estas se obtiene un idéneo éxito
individual y organizacional. A su vez hace mencidn de las consecuencias que podria llevar
el no poder determinar de manera concreta los problemas que aquejan a una

organizacién, por ejemplo: en un drea de ventas esto podria llevar a pocas ventas, gastos
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elevados, clientes insatisfechos, etc. Y si se pone en contexto de otro tipo de organizacion
como instituciones de salud como hospitales estas consecuencias podrias ser igual o0 mas
exagerados llevando hasta el sufrimiento humano como consecuencia. (p. 9)

Area de ventas:

Segun Arenal (2018) alega que toda empresa que tenga como meta el crecimiento debe
tener como base un eficiente grupo humano que pueda dar apoyo y ayuda en el area de
venta, ya que por medio de estos se podrd expandir la zonificacién de los productos,

podran crear un aumento en productos o la creacién de nuevos servicios. (p. 19)

Definicion Operacional:

Variable Independiente (VI): DATAMART

Herramienta tecnoldgica a base de extraccion y transformacién de datos el cual permitira
ejecutar procedimientos almacenados mediante consultas, que ayudard a generar
reportes necesarios dependiendo los requerimientos y estos a su vez ayudardn al area

respectiva de manera eficiente.

Variable Dependiente (VD): TOMA DE DECISIONES EN EL AREA DE VENTAS

Es el proceso a través del cual se llega a una decisién. La cual es una respuesta a
situaciones que existen mds alla del presente panorama, a la que se le conoce como
opcién o alternativa. Es una eleccién entre distintas probabilidades basadas en las
expectativas del drea y la evaluacion de consecuencias en funcién de los objetivos, este

accionar se fija por el bien comun del proceso del area en una empresa.
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Operacionalizacion:

Tabla 1: Operacionalizacion de variables

TIPO

Variable
Independiente

VARIABLE

DATAMART

DEFINICION OPERACIONAL

Herramienta tecnologica a base de
extraccion y transformacion de datos
el cual permitira ejecutar
procedimientos almacenados
mediante consultas, que ayudara a
generar reportes necesarios
dependiendo los requerimientos y
estos a su vez ayudaran al area
respectiva de manera eficiente.

DIMENSION

INDICADORES

DESCRIPCION

Variable
Dependiente

TOMA DE DECISIONES
EN EL AREA DE VENTAS

Es el proceso a través del cual se
llega a una decisidn. La cual es una
respuesta a situaciones que existen

mas alla del presente panorama, a la

que se le conoce como opcion o

alternativa. Es una eleccign entre
distintas probabilidades basadas en

las expectativas del areay la
evaluacion de consecuencias en
funcion de los objetivos, este
accionar se fija por el bien comun del
proceso del area en una empresa.

Planificacion

Margen de ganacia
bruta

Determinar el margen
de ganancia bruta

Eficiencia

Eficiencia de toma de
decisiones

Determinar la
eficiencia de la toma
de decisiones en el
area de ventas

Fuente: Elaboracién propia

DIMENSIONES E INDICADORES PARA EL SOPORTE DE LA TOMA DE DECISIONES EN EL

AREA DE VENTAS EN CONPO SAC

Dimension: Planificacion

Indicador: Margen de ganancia bruto

Segun Baluch (2020) explica que el margen de ganancia bruto se define como los ingresos

gue se reciben dentro de una empresa luego de la deduccion concreta de los gastos

afiadidos de la produccién o creacién de un bien o producto. No se consideran gastos

aparte como IGV y movilidad, etc.

Con esto se puede dar una idea de un porcentaje de las ganancias adquiridas luego de

reducirle los gastos.

(Precio de venta — Coste de produccidn) / Precio de Venta *100

Doénde:
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MG: Margen de ganancia
PV: Precio de venta

CP: Coste de Produccion

Dimensidn: Eficiencia

Indicador: Eficiencia de toma de decisiones

Segln Zanoni (2014) hace énfasis en que mientras mas datos que puedan manejar de
manera eficiente se aumenta la eficiencia en el proceso de toma de decisiones. Ya que al
manejar un gran banco de datos las elecciones a tomar seran mejores, mas idéneas. Por
contrario mientras se tengan pocos datos las elecciones serdn deficientes, dando espacio
a lo aleatorio (el azar). Como ejemplo se muestra el panorama de ventas en de un
producto en un supermercado, ya que, con la finalidad de aumentar las estrategias de
ventas, es de gran ayuda saber quiénes compran el producto tomando en cuenta varios

puntos, el dia que se vende mas, la sucursal que vende mas, el horario que se vende mas,

etc.
T — (RA/CA+TA)
~ [RE/CE + TE)
© Fuente: ingenio empresa (2020)
Donde:

RA: Resultado alcanzado
CA: Costo alcanzado

RE: Resultado esperado
CE: Costo esperado

TA: Tiempo alcanzadao

TE: Tiermpo esperado
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Tabla 02: Operacionalizacion de indicadores

DIVENSION ~ INDICADOR DESCRICION TEONICA INSTRUMENTO UNIDAD DEMEDIDA  FORMULA METOD0LOGIA
Precio de venta - Coste de produccidn) / Precio de Venta *100
Rentabiidad y | Determinar a rentablidad el MGx:;i?od:f::;:m : I'":?me'motal
Planfficacion | margen decada | productoy el margen de ganancia de FICHALE FICHADEREGISTRO | PORCENTAE ' i PRI e
; CP:Cost de Produccion aplicativo
producto mismo. p
DISENO DE ESTUDIO
Pre-xperimental
POBLACON
80
MUESTRA
ey |, B
T TENCSENSRNBIOSDE
RECOLECE N DEDATOS
RA:Resultado alcamado i
" I Fichaje
~ |Eiciencia de toma de |Determinar | efcencia de a toma de Ck Costoalcanzado
Hiciencia » " , FICHALE FICHADEREGISTRO | UNIDADES INSTRUMENTOS
ecisiones | decifones en el area de ventas RE: Resu'tado esperado .
Ficha de regitro
CE: Costoesperado
TA Tiempo alcanzado
TE Tiempo esperado

Fuente: Elaboracion propia
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3.3 Poblacién, muestra y muestreo
Poblacion:

Segln Hernandéz y Coello (2020) definen a la poblacion como un conjunto de individuos
gue posean caracteristicas en comun las cuales estdn definidas por el observador, la cual
se puede ver desde la poblacién en global hasta un subconjunto de esta. Ponen a
conocimiento tres caracteristicas importantes:

-El investigador es el que define las dimensiones cuantitativas o cualitativas, teniendo en
cuenta la finalidad de la pesquisa.

-Esta puede complementar otra poblacién mayor o puede separarse en partes.

-Se debe escoger la poblacién teniendo de forma clara lo que se buscara en dicho conjunto
de individuos.

A su vez también se menciona sobre las unidades de estudio de dicha poblacidon, que son,
los elementos que la integra, dichos pueden ser sujetos, procesos, hechos, documentacién,
etc.

Para finalizar lo que dicen es que el estudio de la investigacién con respecto a toda la
poblacién es casi imposible, ademds que esto conlleva a un gran costo, de mucha
complejidad y que si esta es muy numerosa podria afectar a los resultados. Por lo que la
mayoria para evitar estos inconvenientes trabajan con lo que se conoce como “muestra”,

y que los resultados salientes de esta se toman de forma general para toda la poblacién.

(p. 59).

Para esta investigacion se utilizara la cantidad de clientes que se manejan en cada sucursal
de la empresa, el cual serd un total de 80 clientes lo cual serd tomado como nuestra

poblacion de estudio.

Muestra:

Segln Mundz (2015) hace mencidn en qué: la muestra es de vital importancia en una
pesquisa ya que esta es lo que se quiere representar en valores en una situacion a estudiar.
Sostiene de esta manera que la muestra es un porcentaje adecuado de la poblacién a
estudiar, que tiene como consideracién de sustituir a un universo global(poblacién) y la cual
es seleccionada con el fin de recopilar informacién idénea en correlacién de las variables
usadas en el estudio.

Pone en contexto que sobre base de esta muestra se puede deducir, si esta bien

seleccionada, las particularidades del universo a investigar. (p. 168).
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Segln Lerma (2016) hace mencién a que la muestra es una porcién de una poblacion.
También dice que hay distintos factores para que esta sea tomando ya sea por dificultades
o deficiencias por: abarcamiento, limitantes técnicas o financiero, por los cuales es
imposible realizar las mediciones a todos elementos de la poblacién total. Determinan que
la finalidad de tomar una prueba muestral de la poblacién es con el fin de obtener datos
estadisticos por los cuales plantear pardmetros o informacion referente a la poblacidn,
tiene dos caracteristicas prioritarias las cuales son:

-Debe representar a la poblacién

-Los elementos a usarse deben ser tomados aleatoriamente

Para determinar la dimensidn de la muestra que se utilizara en la respectiva investigacion
se ha optado por la pauta del poblamiento finito ya que se conoce la poblacidn que se
utilizard para la investigacidn. Para la cuantificacién de la magnitud de la muestra por
método de la poblacidn finita se toma como intervalo de confianza un 95% y un nivel de

error muestral del 0.05%.

Valores de Z{valor del
. ( ] 90% 95% 97% 99%
nivel de confianza)
Varianza(valor para el 1 T - - -
remplazo)
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Tamano de la Muestra.
= Formula:
Poblacion finita: n = Z2p * q N/ e?(N-1) + Zp*q

* Donde:
= tamano de la muestra.
N= Poblacién o universo.
Z = nivel de confianza.
p = probabilidad a favor.
q = probabilidad en contra.
e = error muestral.

Se decreto la magnitud de la muestra aplicando los siguientes datos:

1,96
0,5
0,5

0,05

ma T N

n=22p*q N/e?(N-1) + Z?p*q

1.962 %80 * 0.5 0.5

n= = 66.35460748 = 66
(80 —1) * 0.0524+19.62%0.5%0.5

Por lo consiguiente, el tamafo que se usara como muestra para la actual investigacidn se

determind que entre los 80 clientes se requeriran es 66.

Muestreo:

Segln Hernandéz y Coello (2020) hacen de conocimiento que se le llama asi al grupo de
procedimientos usados por el investigador para la seleccidon del subconjunto de individuos
de la poblacién los cuales conformardn la muestra de estudio.

Este esiddneo para el investigador ya que reduce los costos, el tiempo, y el recurso humano

54



para la realizacién de la pesquisa.

Para finalizar hacen mencidn que permite obtener datos mas a detalle en cada interaccién,
los cuales tienen mayor precisidon y validez, a diferencia de los que se obtendrian al
realizarlas en una poblacidén global. Hay dos tipos de técnicas de muestreo, probabilistico y

no probabilistico. (p. 60)

A su vez Ochoa (2015) nos dice que: el muestreo es el el proceso por el cual el investigador
selecciona un grupo de individuos de una poblacién con la finalidad de poder estudiarlo por
las caracteristicas Unicas que tiene la poblacion.
La idea general es mas simple de lo que se cree, como ejemplo si queremos saber algo de
un universo, por ejemplo, el porcentaje de ciudadanos de Lima que consume bebidas
alcohdlicas. Una de las formas seria contactar con toda la poblacién (8,575 Millones de
personas) y preguntar si consumen alcohol. La otra manera seria coger una fraccién de la
poblacién (1000 personas), y preguntarles si consumen alcohol, de esta manera usariamos
esta informacién como una aproximacidn para la informacién buscada. Esto nos muestra
gue las 1000 personas seleccionadas que nos permiten conseguir los datos del total de

limefios seria la muestra y la forma en la que se les selecciona es el muestreo.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnicas:

Segun Bilbao y Escobar (2020) se hace uso de estas llamadas técnicas cuando se realiza la
operacionalizacién de las variantes de estudio y se han demarcado los indicadores, ya que
al tener listo ambos se pueden usar estos instrumentos para poder llevar a cabo la
verificacion de las interrogantes planteadas.

Se entiende por esto que una técnica es una manera o medio en particular por la cual se

obtienen los datos que se busca en la pesquisa. (p. 100).

Ruiz (2012) nos hace énfasis en que las técnicas de recoleccién de datos son de hecho,
maneras y/o procedimientos por los cuales el investigador se soporta para poder acercarse
a los acontecimientos y asi poder acceder a sus datos, usa a su vez instrumentos en los
cuales esta informacién se va a registrar y guardar tales como libros de registros,

grabadoras, fotografias y a su vez también softwares de apoyo; estos son solo los
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indispensables para poder hacer el registro de los hechos.

Técnicas de fichaje:

Navas (2014) nos dice qué el fichaje es una técnica usada neta y especialmente solo por los
investigadores, ya que esta técnica es una forma de recolectar y almacenar los datos. Cada
una de las fichas realizadas contiene una cantidad extensa de informacion pero que toda

esta es vinculada a un tema especifico, lo cual le da veracidad y valor propio.

INSTRUMENTO

Los instrumentos de recoleccidon de datos son aquellos artefactos que son usados por los
investigadores  de para poder obtener y catalogar informacioén.
Estan compuestos de un conjunto de interrogantes con respecto a las variables que se van
a medir, ademds de que son compuestos teniendo como base el objetivo al cual quiere

llegar la investigacion.

Entrevista:

Herndndez et al (2016) hace mencidn que esta es una técnica usada por investigadores para
poder recolectar cierto tipo de informacién, pero solamente a esa mas no a otra diferente.
Esta ayuda a entender al investigador el recuerdo de un conjunto de individuos o uno en
especifico. Para el uso de esta técnica se debe ser preciso y claro sobre la informacién que
se busca adquirir y que esta serd deli militada, ya que esto ayudard a que no se use de
manera incorrecta, sino que sea usada de manera eficaz sabiendo el motivo por el cual se

esta realizando y cudl va a ser su aporte a la pesquisa que se realiza. (p. 157)

Se dispuso de este instrumento de recoleccion de datos de manera primaria, ya que fue
usada para la investigacion al inicio del proyecto, por el cual se pudo disponer de la

informacién requerida sobre la problematica de la empresa CONPO SAC.

Ficha de registro:

Se le denomina asi porque es un instrumento usado por el investigador para la recopilacién
de datos relevantes acerca del tema que se estd interesado en estudiar.
Las fichas de registro son aquellos instrumentos pre definidos donde estd armado los
puntos a examinar. Las que se usan para fines de investigacién tienen que tener las

caracteristicas de ser sencillas y faciles de completar para el investigador para mitigar el
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esfuerzo. Estas fichas de registro favorecen la observacién de los datos de manera
estructurada, ya que el investigador conoce de manera preliminar los puntos a observar,
solo se sebe llenar con la observacién de los hechos.

En este aspecto el diario de campo debe complementarse con la ficha de registro en un
tiempo corto para poder ser precisos y no se difuminen los aspectos relevantes.
Mas adelante con la informacion recogida se debe realizar una valoracién entre el
investigador y la entidad responsable, para que esto le autorice ajustar o modificar los

objetivos planificados, mejorando asi la intervencién de los individuos.

FRO1: Ficha de Registro de “Rentabilidad y margen de cada producto”.

FRO2: Ficha de Registro de “Eficiencia de toma de decisiones”.

Tabla 03: Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Rentahilidad y

TOMADE | margen de cada FICHAIE Ficha de registro Registro diario de ventas GERENTE
DECISIONES|  producto
EN EL AREA
DE VENTAS | Eficiencia de toma
N FICHAIE Ficha de registro Registro diario de ventas GERENTE
de decisiones

Fuente: Elaboracién propia

Validez del contenido:

Segun Villasate (2019), En este sentido, la validez de contenido es una "medida" de la
adecuacién del muestreo. Utilice comillas para indicar "medidas" porque esta validez
incluye una serie de estimaciones u opiniones. Estas estimaciones no proporcionan
indicadores cuantitativos de validez.

Validez de construccidn:

Segun Villasate (2019), La validez de constructo se define como la obtencién de evidencia
qgue respalde (algunos) indicadores del constructo que respaldan el comportamiento

observado en la prueba.

Confiabilidad:
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Segln Mata (2020), En la investigacidon cuantitativa, la confiabilidad del instrumento
depende de la estabilidad de los datos obtenidos y la eliminacién del riesgo de cambios

entre diferentes situaciones y tiempos de aplicacion.

Figura 6: Niveles de confiabilidad

RANGO MAGNITUD

0.81al Muy Alta
0.61a0.20 Alta
0.4130.60 Moderado
0.21a040 Bajo
0.1a0.20 Muy Bajo

Fuente: Tomado de Ruiz Bolivar(2002)

Método Test y Retest

Viladrich et al. (2017) este es uno de los métodos mas usados comuUnmente para
demostrar la fiabilidad de un instrumento, ya que es aplicar la misma herramienta dos
veces con un intervalo de tiempo entre cada una de las pruebas, a su vez también aclaran
gue en algunas ocasiones es mejor usar otro método, dando como opcidn el coeficiente

Omega.

Se efectud este método de confiabilidad sobre los dos indicadores claves (KPl), esto se
logré de manera por la base de datos experimental para el respectivo estudio, Test en
relacién con el Retest para que se pueda a dar a conocer la fiabilidad de estos indicadores
usados en la indagacion (Ver anexo 4).

En la siguiente tabla se muestra los resultados obtenidos con respecto al primer indicador:

Rentabilidad y margen de cada producto (RM).
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Tabla 04: Correlacion de indicador — Margen de ganancia bruto

Correlaciones
Test MG | Retest_ MG
Test MG Correlacion de Pearson 1 ,aazr
Siq. (bilateral) 000
M 2 20
Retest MG Correlacidn de Pearson aga" 1
5iq. (bilateral) 000
M 20 20

** La correlacidn es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

En la tabla 04, se obtiene un valor de 0.882, indicando por este valor que se encuentra en

un rango alto aceptable. De esta manera se procedio a realizar este uso del método de

fiabilidad para el siguiente indicador usado en la investigacion.

En la siguiente tabla se muestra los resultados obtenidos con respecto al segundo

indicador: Eficiencia en toma de decisiones (ETD).

Tabla 05: Correlacion de indicador — Eficiencia en toma de decisiones

Correlaciones
Test_ETD Retest ETD
Test_ETD Correlacidn de Pearson 1 ,BE“I"
Sig. (hilateral) ,0an
Ml 2 20
Retest ETD  Correlacién de Pearson 861 1
Sig. (hilateral) aoa
M 20 20

** La correlacidn es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

En la tabla 05, se obtiene un valor de 0.861, indicando por este valor que se encuentra

en un rango alto aceptable.
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3.5 Procedimientos:

Como procedimientos iniciales para la recopilacién de los datos requeridos de la empresa
CONPO SAGC, el cual fue a través de unas fichas de registro, para que esto sea posible se
realizd una coordinacién previa con el area encargada del proceso de ventas en la cual se
solicito el permiso correspondiente para la obtencion de los datos.

En la siguiente tabla 06, se muestra los datos de forma general de la empresa, el drea con

la cual se coordind y el proceso. A su vez se especifica la técnica, instrumento fuente e
informante de los indicadores respectivos.

Tabla 06: Procedimiento de recoleccion de datos

Datos generales

Organizacion CONPO SAC
Coordinacion Area de ventas
Recoleccion Toma de decisiones en el area de ventas
Especificaciones
Indicador Técnica Instrumento [Fuente Corresponsal
Rentabilidad Registro
¥ L Ficha de . E_
margen de cada Fichaje . diario de Gerente
Registro
producto ventas
Registro
L L Ficha de . E_
Eficiencia de toma Fichaje ] diario de Gerente
. Registro
de decisiones ventas

Fuente: CONPO SAC

3.6 Método de analisis de datos

Segln Montes (2018) para poder realizar un idéneo andlisis de datos se tiene que tener
como prioridad poder tener acceso a una gran cantidad de datos, datos pasados y datos
actuales, para poder asi demarcar patrones o un estandar del comportamiento de estos
para poder usarlo como base para la toma de decisiones en una institucion o empresa.

Se pone en conocimiento diferentes tipos de analisis de datos, teniendo en cuenta cual es
la finalidad para el cual se realiza dicho andlisis. Estos pueden ser:

-Descriptivos
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-Explorativos

-Inferenciales

-Predictivos

-Casual

-Mecanicista

Cdémo punto final se hace mencién a que un mismo grupo de datos pueden ser usados en
distintos métodos de andlisis de datos, respondiendo de esta manera a distintas

interrogantes planteadas.

Analisis de datos:
Segun Ollé y Cerezuela (2018) hace mencién a que se tiene que tener un proceso de

evaluacion del proyecto, y que el motivo para esto es el analisis de datos y qué para esto se
debe recaudar datos al largo que va el proyecto, para un idéneo analisis, por lo cual se debe
tener definido de manera anticipada cuales van a ser los objetivos de la investigacién, los
métodos que se van a usar, qué informacién se va a necesitar y en qué momento se va a

necesitar.

Segun Diaz et al (2018) mencionan que los andlisis estadisticos conjeturas de parte de la
herramienta que produce los datos a usar, se esto se puede sacar varios tipos de

distribucién que son mas usadas por investigadores para el uso de estos datos generados.

Primer indicador: Margen de ganancia bruto (MG)

La inicial hipdtesis estadistica de la actual investigaciéon se fundamentd en la primera
hipdtesis especifica (HE1), la cual se demarco en que un Datamart influenciara en el
incremento del margen de ganancia bruto de cada producto en la empresa CONPO SAC,
teniendo el margen de ganancia bruto de cada producto antes y después del uso del
Datamart.

Se obtuvo la primera hipdtesis estadistica, a su vez teniendo la hipétesis nula (HO) que se
demarco en qué un Datamart no influenciara en el incremento del margen de ganancia
bruto de cada producto en la entidad CONPO SAC, infiriendo asi que este indicador sin el
Datamart es superior al fruto del indicador con el datamart; a su vez como hipdtesis
alternativa (HA) se demarco en qué un Datamart influenciara en el incremente del margen
de ganancia bruto de cada producto en laempresa CONPO SAC, deduciendo de esta manera

que este indicador con el datamart es superior que el indicador sin el Datamart.
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Segundo indicador: Eficiencia en el proceso de toma de decisiones (ETD)

La segunda hipodtesis estadistica de la actual indagacién se apoyd en la segunda hipétesis
especifica (HE2), la cual se demarcé en que un Datamart influenciara en el incremento
significativo de eficiencia en el proceso de toma de decisiones en la empresa CONPO SAC,
teniendo los datos del procedimiento de toma de decisiones antes y después del uso del
Datamart.

Se obtuvo la segunda hipétesis estadistica, a su vez teniendo la hipdtesis nula (HO) que se
demarcé en que un Datamart no influenciara en el incremento significativo de eficiencia en
la sucesién de toma de decisiones en la empresa CONPO SAC, deduciendo asi que este
indicador si el Datamart es mejor que este indicador con el Datamart; a su vez como
hipétesis alternativa (HA) se demarcé en qué un datamart influenciard en el incremento
significativo de eficiencia en el curso de toma de decisiones en la entidad CONPO SAC,
deduciendo de esta manera que el indicador con el datamart es mejor que el indicador sin

el datamart.

3.7 Aspectos éticos

Se protegen los datos que fueron brindados por la empresa CONPO SAC, por la cual se

mantiene dicha informacién de manera integra.

Por asuntos de indole ética no se detallaron los nombres de los individuos que han
constituido las unidades de analisis de la investigacion presente. Dicha informacion es de
intimidad del investigador, por lo consiguiente, fue necesario construir documentaria de
consentimiento informando a cada persona encuestada, donde autorizan su entendimiento
del trabajo investigativo como: los objetivos de estudio, el manejo que se empleara de los

datos que proporcioneny la informacién en la cual se expondran los frutos.

Se consideraron los lineamientos establecidos por la Universidad César Vallejo de la sede

Lima Morte, siguiendo las politicas v reglamentos de investigacion.
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V.

RESULTADOS
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4.1 Analisis Descriptivo

Para el caso de estudio presentado se implementd un Datamart para el soporte en la toma
de decisiones en el area de ventas de la empresa CONPO SAC viendo en esta su margen de
ganancia y su eficiencia en la toma de decisiones. Para poder visualizar el estado inicial de
ambos indicadores se realizé un Pre-Test si el sistema, luego se implementd el mismo, a
continuacioén, se volvid a registrar el porcentaje de margen de ganancia por ventay la
eficiencia en la toma de decisiones que este obtuvieron. Los resultados descriptivos de
estas medidas se presentan a continuacion en la tabla 7y 8.

Indicador 1: Margen de Ganancia (MG)

Tabla N°7 Estadisticos descriptivos de MG

Estadisticos descriptivos

H Minimo Maximo Media Desv. tip.
PreTESTMG 20 67,86 70,43| 698335 T7181
PosiTESTMG 20 71,25 7444 T27985 1,31973
N valido (segin lista) 20

En la tabla N° 7, se observa que el valor del Pre-Test es de 69.8835% y el post-Test
obtuvo 72.7985% de porcentaje en margen de ganancia tal como se muestra en la
Figura 06; esto muestra un pequefio pero significante crecimiento comparando un
antes y después de aplicado el sistema datamart, asi mismo se puede ver que el
minimo de margen de ganancia era de 67.86% antes y luego de la implementacién
el minimo se volvié 71.25%.

Prcentaje de Margen de Ganancia (MG)

73.5
73 72.7985

72.5
72
71.5
71
70.5
70
69.5
69
68.5
68

69.8835 *

Pre-Test Post-Test

Figura 7: Margen de Ganancia — Comparativa
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Indicador 2:

Tabla N°8 Estadisticos descriptivos de ETD

Eficiencia en la Toma de Decisiones (ETD)

Estadisticos descriptivos

M Minimo Maxinno Media Desv. tip.
PreTESTETD 20 9200 100,00 98,2500 2 44550
PosiTESTETD 20 &9,00 100,00 94,0500 4 53611
M valido (seqgin lista) 20

En la tabla N° 8, se observa que el valor del Pre-Test es de 98.2500 y el post-Test
obtuvo 94.0500 de porcentaje en margen de ganancia tal como se muestra en la

Figura 07; esto muestra que la toma de decisiones se maneja de manera aceptable
ya que esta en una media mayor a 0,9.

99.0000

98.0000

97.0000

96.0000

95.0000

94.0000

93.0000

92.0000

91.0000

Figura 08 Toma de decisiones — Comparativa

Eficiencia en la Toma de Deciciones

98.2500

Pre-Test

94.0500

Post-Test
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4.2 Anadlisis Inferencial
Prueba de Normalidad

Se principio a realizar los ensayos de pruebas de normalidad para cada indicador
empleando el procedimiento de Shapiro-Wilk, debido que se toma la cantidad de
ventas de 20 por mes, esta prueba se realizé ingresando los valores de cada
indicador en el software estadistico SPSS versidon 21 para el nivel de confiabilidad
del 95% bajo las respectivas condiciones:

Si:  Significancia < 0.05 adopta una distribucidon no normal.
Significancia >= 0.05 adopta una distribucién normal.
Dénde:
Significancia P-valor o nivel critico del contraste.
Los resultados fueron los siguientes:

Indicador 1: Margen de Ganancia (MG)
Para adquirir una tentativa de hipétesis correcta, se realizé un procedimiento de los
datos para la confrontacion de su distribucion, con el fin de saber si la data del

indicador se distribuia normalmente.

Tabla N°9 Prueba de normalidad para el pretest — PosTest del indicador MG

Pruebas de normalidad

Kaolmogoroy-Smimoy” Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig
PreTESTMG 361 20 000 T2 20 000
PosfTESTMG 230 20 a7 402 20 001

a. Correccidn de a significacion de Lilliefors

Se contempla en la tabla 9, el producto conseguido mediante la prueba de Shapiro-
Wilk el Sig. En el Pretest es menor que 0.05. Por consecuente, el indicador no tiene
una

distribucién normal. Adema3s, los frutos de la prueba del Post-Test indican que el
Sig.

fue de 0.001, cuyo valor obtenido es menor que 0.05, por lo que el indicador en el
PostTest tampoco tiene una distribucién normal.
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PreTESTMG

WMedia = 639,88
Desviacion tipica = 772

Frecuencia

] N
g

|

67,50 68,00 68,50 £9,00 69,50 70,00 70,50
PreTESTMG

Figura 9 : Margen de ganancia promedio antes del sistema.

PostTESTMG

Media = 72 80
Desviacion tipica = 1,32

Frecuencia

2+ / \
L1 \

T T
71,00 72,00 73,00 74,00 75,00
PostTESTMG

Figura 10: Margen de ganancia promedio luego del sistema.
Indicador 2: Eficiencia en la Toma de Decisiones (ETD)
Para adquirir una tentativa de hipdtesis correcta, se realizdé un procedimiento de los

datos para la confrontacion de su distribucién, con el fin de saber si la data del
indicador se distribuia normalmente.
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Tabla 10 Prueba de normalidad para el preTest — PosTest del indicador ETD

Pruebas de normalidad

Faolmogoroy-Smimoy” =hapiro-Wilk
Estadistico al Sig. Esztadistico gl Sig
PreTESTETD 63 20 .ooo Tad 20 000
PostTESTETD 217 20 14 (400 20 001

a. Coreccion de la significacion de Lilliefors

Se contempla en la tabla 10, el resultado conseguido mediante la prueba de
Shapiro-Wilk el Sig. En el PreTest es menor que 0.05. Por consecuente, el indicador
no tiene una

distribucién normal. Ademas, los frutos de la prueba del Post-Test indican que el
Sig.

fue de 0.001, cuyo valor obtenido es menor que 0.05, por lo que el indicador en el
PostTest tampoco tiene una distribucién normal.

PreTESTETD
129 Media = 98,25
Desviacion tipica = 2 447
M =20
10

8.—

=

Frecuencia

//———\

2 / \\

92,00 94,00 96,00 98,00 100,00 102,00
PreTESTETD

Figura 11: Eficiencia en la toma de decisiones antes del sistema
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PostTESTETD

Mecdia = 94 05
Desviacian tipica = 4,536
N=20

65—

Frecuencia

_// \

50,00 93,00 56,00 59,00 102,00
PostTESTETD

™~

Figura 12: Eficiencia en la toma de decisiones luego del sistema

4.3 Prueba de Hipdtesis

Hipotesis de investigacion 1:

H1: Si se usa un sistema Datamart aplicando la metodologia Hefesto, entonces
aumentara el margen de ganancia en el area de ventas de la empresa CONPO
S.AC.

Indicador: Margen de Ganancia

Hipotesis Estadisticas
Definicién de variables:
MGa: Margen de Ganancia antes de disponer el sistema Datamart.

MGd: Margen de Ganancia después de disponer el sistema Datamart.
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HO: Si se usa un sistema Datamart aplicando la metodologia Hefesto, entonces no
aumentara el margen de ganancia en el area de ventas de la empresa CONPO
S.AC.

HO: Mga >= Mgd

El indicador sin el sistema es mejor que el indicador con el sistema.

HA: Si se usa un sistema Datamart aplicando la metodologia Hefesto, entonces
aumentara el margen de ganancia en el area de ventas de la empresa CONPO
S.AC.

HA: Mga < Mgd

El indicador sin el sistema no es mejor que el indicador con el sistema.

Para confrontar la hipétesis se aplicé la prueba de rangos de Wilcoxon, puesto que
los datos

alcanzados durante la investigacion no tienen una distribuciéon normal.

Tabla 11: Rangos de Wilcoxon de MG

Hangos
N Fango Suma de
promedio rangos
Fangos negativos o i) .on
PosiTESTMG - Rangos positivos iy 10,50 210,00
PreTESTMG Empates o
Total 20

3. PosfTESTMG < PreTESTMG
b. PosfTESTMG = PreTESTMG
c. PosiTESTMG = PreTESTMG
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Tabla 12: Estadisticos de contraste de MG

Estadisticos de contraste’
PostTESTMG -
PreTESTMG
Z -3.932°
Sig. asintot (bilateral) 000

a. Prueba de los rangos con signe de
Wilcoxon

b. Bazado en los rangos negativos.

Se contempla que en la Tabla 11 la prueba de signos de Wilcoxon, el valor Sig. Es:
0,000

menor que 0.05. Por consiguiente, se acoge la hipétesis alternativa con una
probabilidad

de 95%.

Hipotesis de investigacién 2:
H1: Si se usa un sistema Datamart aplicando la metodologia Hefesto, entonces se
obtendra un alto nivel en eficiencia en la toma de decisiones en el &rea de ventas
de la empresa CONPO S.A.C.

Indicador: Eficiencia en la toma de decisiones

Hipotesis Estadisticas
Definicién de variables:
ETDa: Eficiencia en la toma de decisiones antes de usar el sistema Datamart.

ETDd: Eficiencia en la toma de decisiones después de usar el sistema Datamart.

HO: Si se usa un sistema Datamart aplicando la metodologia Hefesto, entonces no
se obtendra un alto nivel en eficiencia en la toma de decisiones en el area de
ventas de la empresa CONPO S.A.C.

HO: ETDd<0.85

El indicador con el sistema no obtiene un nivel positivo.

71



HA: Si se usa un sistema Datamart aplicando la metodologia Hefesto, entonces se

obtendra un alto nivel en eficiencia en la toma de decisiones a en el area de ventas

de la empresa CONPO S.A.C.

El indicador con el sistema obtiene un nivel positivo.

HA: ETDd>0.85

Para confrontar la hip6tesis se aplicé la prueba de rangos de Wilcoxon, puesto que

los datos alcanzados durante la investigacion no tienen una distribucién normal.

Tabla 13: Rangos de Wilcoxon de MG

Rangos
Hango Suma de
promedio rangos
Fangos negativos 14° 8.25 115,50
PosfTESTETD - Ranqos positivos 1 4.50 4,50
PreTESTETD Empates 5
Total 20

a. PostTESTETD < PreTESTETD
b. PostTESTETD = PreTESTETD
c. PostTESTETD = PreTESTETD

Tabla 14: Estadisticos de contraste de ETD

Estadisticos de contraste®

Pos{TESTETD -

PreTESTETD
Z =317
| Sig_asintat (bilateral) 00z

a. Prueba de los ramgos con signo de

Wilcoxon

b. Basado en los rangos positivos.

Se contempla que en la Tabla 13 la prueba de signos de Wilcoxon, el valor Sig. Es:

0,002 menor que 0.05. Por consecuente, se acepta la hip6tesis alternativa con una

probabilidad de 95%.
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V. Discusion

Luego de haber concluido la comparacién entre los datos spss del PreTest y el
PosTest, se puede decir que la implementacién de un sistema Datamart para el
soporte de la toma de decisiones en el drea de ventas de CONPO SAC, fue una
decision idénea ya que se aumentd el porcentaje de ganancia promedio y minimo, y
se mantuvo la eficiencia en la toma de decisiones en un porcentaje esperado. Asi
mismo se demostrd que las hipdtesis que se plantearon fueron correctas y tuvieron
un resultado acertado:

Hipotesis Especifica 1:

Un Datamart influencio en el incremento del margen de ganancia bruto
cada producto en la empresa CONPO SAC.

Se hace la discusidon de que los datos que se obtuvieron al presentar el PreTest
hacian referencia a un margen aceptable pero que estaba por debajo de lo
esperado con el planteamiento a futuro de crecimiento en produccion y ventas de
la empresa por lo cual se optd por la implementacion de un datamart para
incrementar el margen de ganancia por producto de venta. Luego de la puesta en
marcha del sistema en el drea solicitada, se efectué una segunda prueba que se
presenta PostTest dando como resultado que el margen de ganancia por producto
crecid en un 2.92%, esto muestra un crecimiento pequefio pero significante dado
gue se esperaba ver reducido por el aumento en el costo de produccion por
motivos externos a la empresa.

Hipdtesis Especifica 2:

Un Datamart influencié en el incremento significativo de eficiencia
en el proceso de la toma de decisiones en la empresa CONPO SAC.

Se hace la discusién de que los datos que se obtuvieron al presentar el PresTest
hacian referencia a un margen aceptable por la empresa en lo que es toma de
decisiones en un ambiente de produccidn ideal pero que se queria mantener en el
margen ya que la produccién del mismo producto se ve variado en costos (subida
enel costo de produccidn) por ambitos externos de la empresa que no se pueden
controlar.

Por lo cual ademas de tener esta problematica ante un ambiente de cambio y con el
planteamiento de crecimiento en produccién y ventas, con los resultados obtenidos
en el presentado PostTest se vio que el margen tenia una diferencia de
PreTest(0.9825) a PostTest(0.9405).

Teniendo en cuenta el resultado y a su vez teniendo en cuenta el alza de costo de

produccién por producto se puede decir que se mantuvo un margen aceptable ya
gue es > a 0.9 en la eficiencia de toma de decisiones en un ambiente no favorable
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(subida de precios en produccién), por lo cual se da por satisfecho la eficiente toma
de decisiones para que no caiga en un valor < a 0.90.
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VI. Conclusiones

Con lo demostrado con anterioridad se ha concluido que, el sistema Datamart
realizdé un incremento en la ganancia por producto de manera pequefa pero
significante en un ambiente cambiante en la cual el costo de producciéon aumento lo
cual pudo significar una reducciéon en las ganancias, pero las que fueron soportadas
por una eficiente toma de decisiones en un margen positivo, lo cual demuestra que
con el crecimiento a futuro de la empresa se podra tomar decisiones de manera
eficaz que hagan que el cliente crezca de manera econdmica, lo cual demuestra que
se logro el objetivo de la investigacién.

Se concluye que el sistema datamart ayudo al crecimiento en las ventas pro
producto en un 2.915% aun en un ambiente no favorable por factores externos que
no puede controlar la empresa. Por lo cual se testifica que el Sistema Datamart
interactuard de manera productiva, logrando el crecimiento de las ventas.

De igual manera, se concluye como segundo punto que el Sistema Datamart pudo
mantener un nivel de eficiencia en la toma de decisiones en un ambiente cambiante
y no favorable (el aumento en costo de produccién por factores externos)
manteniéndolo en un margen > a 0.90, teniendo como consideracién qué el valor
de 1 es toma de decision ideal.
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VIl. Recomendaciones

Se recomienda a la empresa CONPO SAC, ampliar la investigacion planteada, con la
finalidad de que se pueda obtener informacién de manera predecible de los
factores externos que puedan afectar de manera considerable lo esperado por la
misma, para poder tomar decisiones de manera idénea y en la cual se vea reflejado
en un crecimiento que de la posibilidad a la empresa de incursionar mas a profundo
en el mercado actualmente dominado por las empresas multinacionales.

También se recomienda a la empresa CONPO SAC, el uso de un sistema web para la
retroalimentacion de los datos requeridos para los reportes mas a detalle que el
sistema Datamart genera, la cual sera a su vez mds amigable para el uso del
cliente/duefio.

Por otro lado, para los trabajos a futuro que sean similares que se requiera tomar
en referencia el margen de ganancia, con la intencién de que puedan tener
visualizado su resultado esperado, pero que a su vez como investigadores
profundicen mas sobre el producto de la empresa, los costos de produccion, la
varianza de los costos y los demas factores que puedan influenciar en los resultados
de la investigacidn ya que esta informacidn va a ser muy valiosa para el investigador
y se debe tener muy en cuenta.

Asi mismo también para trabajos a futuro que requiera un soporte en su toma de
decisiones como referencia el nivel de eficiencia se debe investigar minuciosamente
como los factores externos pueden variar lo deseado por el cliente e investigador
para poder manejarlo en un margen que dé resultados positivos a la empresa.
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ANEXOS

Anexo 1. Matriz de Consistencia

PROBLEMAS OBJETIVO | HIPOTESIS | VARIABLE | DIMENSIONE | INDICADO |  TECNICAS | INSTRUME FORMULA METODOLOGIA
S S R NTO
Principal General General | Independie
nte
PP: ;De que 0P Determinar | HA: Un| DataMart Tipo de estudio
manerainflue | Iz influencia de | Datamart
unDataMartpara | yn  pataMart | influenciara Explicativo,
elsoporteals | como soporte @ [ e fa mejora experimenta y
toma de la toma de ~
decisiones 08l | dacisiones en ¢ | S 2 TOTma 08 apicado
dreadeventasen | irea de ventas | SECHIONES eN
2 empresa en la empress [ 1@ Empres3 Disefo de
CONPOSAC? | conposac | CONPOSAC. estudio
Secundario Especficos Especificos | Dependien Pre-
te Experimental
PL: ¢De qué 01 Determinar | HE Un | Tomade | Planificacion
manerzinfluye | 1z influenciz de | Datamart decisiones Margen ‘ y ) ; Muestreo
N DREMEILEN | un Datatvart en | inluenciara | enelrea i Preio de venta - Coste de producidn) / Preco de Venta *100
le:S ngir:amn:fzso dr: :5 m;::;?;o :ﬁ en g | deVentas ganancia Probabilistico
ireadeventasen | i emprasa| T Bruta Fichaje ok S S
la empresa conposac | °0 E¥nancs REGH0 | MG: Margen de ganancia y estratificado
CONPO 5AC? en el area de :
ventas &n I PV: Precio de venta e
empresz CP: Coste de Produccion datos
CONPO 3AC.
P2: (D= qué 02 Determinar | H2: Un Eficienciz Eficiencia Fichaje: fichz dz
manera influye 2 influenciz de | Datamart de toma de oT= (RA/CA=TA) registro
unDataMarten | o pataman [z |influencié decisionss ~ (RE/CE+TE)
e envents | Desarolo de
dicisicnes il i (8 |ehiciencta RA Resultado alcanzado software
arsadeventasen | drea de ventas [en el Fichaje Ficha de CL GOSN )
|z empresa en |z empresa proceso de REgEtro RE: Resultado esperado Metodologia
CONPO 5AC? CONPOSAC. |12 toma de CE: Costo esperado Hefesto
decisiones TA: Tiempo alcanzado
enla TE: Tiempo esperado
EMmMpresa
CONPO SAC
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Anexo 2.Ficha técnica. Instrumento de recoleccion de datos
Arevalo Cardenas, Angelo Aaron

Autor{es) Saavedra Roldan, Juan Christofer

Nombre de instrumento Ficha de Registro

Lugar CONPO SAC

De 1 a 28 de Agosto del 2020

De 1 a 28 de Setiembre del 2020

De 1 a 28 de Octubre del 2020

Del a 27 de Noviembre del 2020

Determinar la influencia de un Datamart como soporte
a latoma de decisiones en el area de ventas en la
Objetivo empresa de CONPO SAC.

Tiempo de analisis 20 Dias (Analisis de lunes a viernes)

Eleccion de técnica e instrumentos

Fecha de aplicacion

Wariable Instrumento

VD: Toma de decisiones en
area de ventas Fichaje Ficha de Registro
WI: Datamar

Fuente : CONPO SAC
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Anexo 3. Instrumento de investigacion

Indicador. Margen de ganancia bruto. Test

Ficha de Registro
Arevalo Cardenas Angelo Aaron
Investigadar [e£]] Saavedra Roldan Juan Christoter Tipo de Prueba Test
Empresa COMPO SAC
Mativg de
Inwestigacion | Margen de ganancia bruta
Fecha de inigio WOEF2020 Fechade fin| 2800812020] Jomada laboral| Lunes a Viemes
Yariable Dimension Medida Formula
Toma de deciziones en el area
de ventas Planificacion Parcentaje MG=[PY-CP )P 100
Nimero Coste del
de Precio del | Producto Precio de Margen de
Item Fecha botellas | Producto [PP) | [CP] Desc | venta [PY¥] | ganancia [MG]
1 A0E2020 12 4 24.24 252 £148 £3.51
Z 40E{2020 3 B 1363 0.00 X 7043
X AiEf2020 ] i 10.35 0.00 3 7043
4 BiEf2020 20 141 414 4.20 135.8 £3.51
] THlE2020 13 A 26.91 273 a2 £3.51
b 10{0ER2020 8 fib 1656 0.00 Bk 7043
li 02020 k 42 1242 0.00 42 7043
8 1240612020 13 126 126 318 122.22 £3.51
] 1HOGA2020 15 105 4106 216 101.35 £3.51
1 40G12020 3 B 1BEF | 000 X 7043
l THOGI2020 15 105 4106 216 101.35 £3.51
12 130612020 14 58 28.98 234 35,006 £3.51
13 1310812020 2h 1'% B1.75 870 166,25 BE.A7
14 20032020 i 43 14.43 0.00 43 7043
1 20E2020 45 53] 9316 26.20 2858 B1.A6
13 2HNEE2020 1l il 207 210 B7 .3 £3.51
17 20032020 12 o4 24.24 252 148 £3.51
13 2BNE2020 21 147 1347 14 14253 £3.51
14 202020 3 B 1463 0.00 X 7043
20 2ENEE2020 2 175 B1.75 8.7h 166,25 BE.A7
258 £3.63
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Indicador. Margen de ganancia bruto. Retest

Ficha de Registro

Areyalo Cardenas Angelo Aaron
Inyestigador | Saavedra Roldan Juan Christaker Tipo de Prueba ReTest
Empreza CONPOSAC
Mativo de
Investigacion | Margen de ganancia bruto
Fecha de inicio 10af2020 Fechadefin |  28009¢2020( Jornada laboral Lunes a Viermes
Yariable Dimension Medida Formula
Toma de deciziones en &l
area de ventas Planificacion Parcentaje MG=[PY-CP)IPY 100
Numero |Precio del | Coste del
de Producto | Producto Precio de Margen de
ltem Fecha | botellas [PP] [CP] Descuento | venta [PY¥] | ganancia [MG]
1 103f2020 20 141 414 4.20) 136.8 A5
2 200942020 3 42 1242 0.00 42 7047
4 032020 8 B 16.5E: 0.00 B .43
4 4032020 15 105 N5 | 3l 101.85 B35
] TI0A2020 a 21 £.21 0.00 21 .43
f ai0af2020 i 49 14.43 0.00 49 .43
i SI03¢2020 A 21 £.21 0.00 21 .43
8 002020 8 R 1E.5E; 164 fi4. 32 B35
3 11032020 20 141 414 4.20) 136.8 A5
10 1032020 1 105 105 215 101.85 BA.51
11 15032020 8 B 1§56 | 0.0 B .43
12 1GANH2020 10 il 20.7 210 7.4 B35
13 1702020 Al 210 B2.1 10.50 1935 6287
14 13032020 i 49 14.43 0.00 49 .43
15 2102020 il 430 144.3 29,20 450.5 G726
g 2202020 12 24 24.94 252 2148 A5
17 2H02020 8 R 1E.5E 0.00 R 7047
13 240942020 a 21 B.21 0.00 21 .47
13 2032020 ] i 10.35 0.00 i .43
20 202020 Al 210 B2.1 10.50 1995 6287
299 £9.52
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Indicador. Rentabilidad y margen de cada producto. Poblacién

Ficha de Registro

Investigadd Arevala Cardenas Angelo Aaran | Tipar de Prueba | Poblacidn
Empreza CONFO SALC
Mtivg de
Investigac
ion [ Margen de ganancia bruto
Fecha de inicio 1M2020 Fechade fin | 281042020 | Jornada laboral | Lunes a Yiemes
¥ariable Dimension Medida Formula
Toma de decisiones en Planificacicn Forcentaje rAG=[PY-CP P 100
Nimero de | Precio del| Coste del
botellazs | Producto | Producto | Descuent | Precio de Margen de
ltem Fecha |[vendida [N]| [PP] [CP] 1) venta [P¥] | ganancia [MG]
1 1102020 20 141) 414 4.20 135.8 4951
2 2H0f2020 3 21 £.21 0.00 21 7047
A BMOf2020 2 14 4.4 000 14 7047
4 BHOf2020 ] 25 10,35 0.00 35 7047
] THOF2020 g A 1656 0.00 fE 7047
3 arnf2020 10 il 20.7 210 7.4 F49.51
i AM0F2020 20 175 A1.7% 8,75 166,25 6287
8 121042020 3 21 £.21 0.00 21 7047
3 13042020 2 14 414 0.00 14 7047
10 14042020 ] 42 1242 0.00 42 7047
11 15042020 20 141] 414 4.20 1358 £9.51
12 102020 1] 420 124.2 F4.60 J86.4 k706
13 131042020 3 21 £.21 0.00 21 7047
14 200002020 ] il 10,35 0.00 35 7047
15 21042020 4 2% 2.28 000 28 7047
16 2202020 15 105 4105 415 10185 £4.51
17 231002020 25 175 A1.75 875 166,25 E8.87
12 2EH0I2020 3 21 £.21 0.00 21 7047
13 2702020 4 2% 2.28 000 28 7047
20 2500312020 20 141) 414 4.20 135.8 £4.51
243 £3.92
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Indicador. Margen de ganancia bruto. Pretest

Ficha de Registro

Investigad] Arevalo Cardenas Angela Saron [ Tipo de Prusha [ Pretest
Empresa COMNPO SAC
Mativo de
Imuestigac
ion Pargen de ganancia bruko
Fecha de inicic THIF2020 Fechade fin | 274102020| Jornada labaral [ Lunes a Viernes
Yariahle Dimension Medida Formula
Toma de decisiones Planificacian Farcentaje PAG= [FY-CP)FY M00
Nimero de del Coste del
botellas | Producto | Producto | Descuent | Precio de Margen de
Item Fecha |vendida [N}]| [PP] [CP] [1] venta [P¥] | ganancia [MG])
1 20112020 25 175 51.75 2.7% 16E6.2% 6387
2 2020 3 21 E.21 (.00 21 7043
3 41112020 2 14 4.14 (.00 14 7043
4 BHtf2020 4 28 2.28 (.00 28 7043
] BH12020 25 175 51.75 2.7% 16E6.2% 6387
E 2020 10 [l 20.7 210 E7.9 £9.51
7 1012020 3 21 E.21 (.00 21 7043
g 2020 & 42 12.42 (.00 42 7043
3 121112020 4 28 2.28 (.00 28 7043
10 13112020 25 175 51.75 2.7% 16E6.2% 6387
1 16112020 4 28 2.28 (.00 28 7043
12 1712020 1] 420 124.2 J4.60 J86.4 E7.86
13 1212020 4 28 2.28 (.00 28 7043
14 1312020 & 42 12.42 (.00 42 7043
15 20M1f2020 4 28 2.28 (.00 28 7043
16 2312020 g ] 16.56 (.00 BE 7043
17 241112020 15 105 31.05% 215 10135 £9.51
12 2EMIf2020 20 140 414 4.20 135.8 £9.51
13 2EMIF2020 3 21 E.21 (.00 21 7043
20 22020 20 140 414 4.20 135.8 £9.51
281 £3.58
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Indicador. Margen de ganancia bruto. PostTest

Ficha de Registro

Investigador | Arevala Cardenas Angelo Aaron | Tipo de Prueba | Post-test
Empresa COMPO SAC
Motivo de
Investigacia
m Margen de ganancia bruto
Fecha de inicio W0S/Z021 Fechade fid INW0S/2021 [ Jornada Ial:u:ural Lures a Viermes
Yariable Dimension Medida Formula
Toma de decizsiones en Planificacian Porcentaje M= (PV-CPIPY 100
MNimero | Precio | Coste Margen de
de del del Descuen | Precio de ganancia
Item Fecha | botellas | Produc |Producto to venta [PY] (M)
1 052021 2d 216 552 24.00 132 7125
2 BI0S/2021 2d 216 552 24.00 13z 7125
3 TI0S2021 g 36 3z 0.00 36 Td.d4d
g FI0S2021 2d 216 552 24.00 132 7125
5 10052021 a8 T2 184 4.00 &S] T2.94
& 1210572021 G od 13.5 .00 a1 T2.94
T 13052021 3 27 6.3 0.00 27 Td.d4
g 1052021 g 36 3.z 0.00 36 Td.dd
3 15052021 & e 15.4 4.00 65 T2.94
10 1310572021 15 162 414 3.00 153 7234
1 2000502021 2d 216 552 24.00 13z 7125
12 200572021 2d 216 55.2 24.00 132 7125
13 240572021 ¥ B3 16.1 3.50 2a.5 7234
14 2510502021 g 36 3.z 0.00 36 Td.dd
15 251052021 2 18 4.6 0.00 1 Td.d4
16 ZEI0S/2021 3 a1 2007 4.50 TE.S T2.34
17 2T052021 3 27 6.9 0.00 27 Td.dd
1a 2T05/2021 G od 13.8 3.00 =1 T2.94
13 ZEi05/2021 B0 =40 135 G0.00 450 7125
20 W0S2021 2d 216 552 24.00 132 7125
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Indicador: Eficiencia en toma de decisiones. Test

Ficha de Registro
Brevalo Cardenaz Angelo Aaron
Investigador [ Saavedra Roldan Juan Christaber Tipo de Prueba Test
Empreza COMPOSALC
Ilativ de
Investigacion Eficiencia de toma de decisiones
Fecha de inicin | 32020 | Fecha de fin 20382020 Jom.ada labd Lunesz 4 Yiernes
Yariable Dimension Medida Formula
Tama de deciziones en el rea de ventas Efigiencia Parcentaje ET=[Ra/CA'TANREICE "TE)
botellas Costo Costo |Tiempo |Tiempo (toma de
vendida |HResultado Alcanza | Resultado esperad |alcanzad |esperad |decisiones
ltem Fecha [M] Alcanzado[RA] | dofCA) |Esperado{BE] |ofCE] |o[TA] ofTE] |[ET]
1 082020 12 al4a 24.84 105 41,06 1 1 0.57
2 H0B2020 ] [ 1363 105 41,06 1 1 1.00
3 hlBr2020 ] K] 10.35 105 41,06 1 1 1.00
4 Gi0B2020 20 1358 414 105 41,06 1 1 0.47
] Ti0B2020 13 8827 2691 105 41,06 1 1 0.57
f 10M0E 2020 ] b 1656 105 41,06 1 1 1.00
[ 032020 f 42 1242 105 41,06 1 1 1.00
8 124082020 13 12222 A7.26 105 41,06 1 1 0.47
3 1H0EA2020 1 101.85 3106 105 41,06 1 1 0.57
10 PHOEA2020 ] [ 1363 105 41,06 1 1 1.00
11 170E 2020 1 101.85 3106 105 41,06 1 1 0.57
12 130812020 14 56.05 2858 105 41,06 1 1 0.47
13 13106 2020 26 1EE.25 AL.7R 105 41,06 1 1 (.35
14 20032020 7 44 1443 105 41,06 1 1 1.00
15 2B 2020 45 259.8 3318 105 41,06 1 1 0.52
1E 24032020 10 k7.4 207 105 41,06 1 1 0.47
17 2hi0B2020 12 al4a 24.84 105 41,06 1 1 0.57
L JEINB2020 21 14253 4147 105 41,06 1 1 0.47
13 2R0B2020 ] ] 1363 105 41,06 1 1 1.00
20 2032020 2 1EE.25 A7 105 41,06 1 1 (.95
2100 k21

298
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Indicador: Eficiencia en toma de decisiones. Retest

Ficha de Registro

Areyala Cardenaz Angelo Aaron
Investigador (g Saavedra Roldan Juan Christofer Tipo de Prueba Retest
Empresa COMPO SAC
| G
Inwestigacian Eficiencia de toma de decisiones
Fecha de inicio | 132020 | Fecha de fin 28092020 | Jornada labd Lunes a Yiemes
Yariable Dimension Medida Formula
Toma de decisiones en el area de ventaz Eficiencia Forcentaje ET=[RAICA'TAWREICE "TE]
Numero de |Resultado |Costo Resultad |Costo  |Tiempo |Tiempo |Eficiencia en
botellas |Alcanzad |Alcanzad |o esperad |alcanzad (esperad [toma de
Item Fecha |vendida[N] |o[{RA) o[CA) Esperad |o[CE] |[o[TA) ofTE] |decisiones
1 02020 20 135.8 4.4 105 3106 1 1 0.497
2 200342020 3 42 1242 105 3105 1 1 1.00
3 02020 8 b 16,56 105 3106 1 1 1,00
4 032020 15 101.35 3105 105 3105 1 1 0.47
§ THIS2020 3 2l £.21 105 3106 1 1 1,00
B BI0AF2020 li 43 14.43 105 3105 1 1 1.00
i S0A2020 3 2l £.21 105 3106 1 1 1,00
8 101032020 8 £4.32 16,56 105 3105 1 1 0.47
g 082020 20 135.8 4.4 105 3106 1 1 0.497
10 1402020 15 101.35 3105 105 3105 1 1 0.47
1 15i09¢2020 8 b 16,56 105 3106 1 1 1,00
12 16032020 10 £7.4 20.7 105 3105 1 1 0.47
13 17092020 0 193.5 £21 105 3106 1 1 (.95
14 131032020 li 43 14.43 105 3105 1 1 1.00
15 2032020 7l 450.% 144.3 105 3106 1 1 0.92
16 22032020 12 .48 24.84 105 3105 1 1 0.47
17 ZH0I2020 8 b 16,56 105 3106 1 1 1,00
13 240342020 3 2 £.21 105 3105 1 1 1.00
13 25032020 ] i 1035 105 3106 1 1 1,00
20 2BI0342020 30 1945 £21 105 3105 1 1 (.95
2100 £zl
208
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Indicador: Eficiencia en toma de decisiones. Poblacidn

Ficha de Registro
Arenalo Cardenas Angelo Aaron
Investigadar [e] Saavedra Roldan Juan Christofer Tipo de Prueba Fablacian
Empresa COMPO AL
Mativa de
Inveztigacion Eficiencia de toma de decisiones
Fecha de inicio | HIF2020 | Fecha de fin PRHIFA020 | Jomada lab Lunes a Yiemes
Yariable Dimension Medida Formula
Toma de deciziones en el drea de ventas Eficiencia Porcentaje ET=[RAICA'TANREICE "TE]
Numero de | Resultado |Costo Resultad (Costo  |Tiempo [Tiempo |Eficiencia en
botellas |Alcanzad |Aleanzad |0 esperad |alcanzad |esperad (toma de
Item Fecha | vendida |o[RA] o[CA) Esperad [o[CE] |[o[TA) ofTE] |decisiones
1 1HOR2020 20 135.8 44 8rha 25.870 1 1 0.97
Z 2102020 3 21 £.21 8rh 25.870 1 1 100
3 AH0F2020 2 14 414 8rh 25.870 1 1 1.00
4 EHOR2020 B 3 10,35 arh 25.870 1 1 1.00
b 2020 2 B 1656 arh 25.870 1 1 1.00
3 aH0r2020 10 E7.4 20.7 v 25.870 1 1 0.47
li SH0F2020 i 166,25 £1.75 8 25.870 1 1 (.95
8 121002020 3 21 £.21 arh 25.870 1 1 100
g 13002020 2 14 414 8rha 25.870 1 1 100
10 1410A2020 E 2 12.42 8rh 25.870 1 1 100
1l 1BH0f2020 20 135.8 414 8rh 25.870 1 1 0.97
12 TEH0R2020 Bl 2864 124.2 arh 25.870 1 1 0.92
13 131002020 3 21 £.21 arh 25.870 1 1 1.00
14 20M0F2020 i 3 10.35 v 25.870 1 1 1.00
15 21002020 4 28 B.2g 8 25.870 1 1 100
16 2202020 15 101.35 3105 arh 25.870 1 1 0.97
17 230020 i 166,25 51.75 8rha 25.870 1 1 (.95
13 ZEM0F2020 3 21 £.21 8rh 25.870 1 1 100
13 20020 4 28 .28 8rh 25.870 1 1 1.00
20 20312020 20 135.8 414 arh 25.870 1 1 0.97
175 B17.5

243
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Indicador: Eficiencia en toma de decisiones. Pretest

Ficha de Reqgistro
Arevalo Cardenas Angelo Baran
Irwestigador [&] Saavedra Foldan Juan Christoker Tipo de Prueba Pretest
Empresa CONPO SAC
Mativo de
Inwestigacian Eficiencia de toma de decisianes
Fecha de inicio | 020 | Fecha de fin 2aM0F2020 | Jomadalabd  Lunes aViemes
¥ariable Dimension Medida Formula
Toma de decisiones en el area de Eficiencia Forcentaje ET=[RAICATAWREICE "TE
Numero |Resultado [ Costo Resultad |[Costo  |Tiempo |Tiempo |Eficiencia
de |Alcanzado |Alcanzado (o esperado | alcanzad |esperado|en toma de
Item Fecha |botellas|[RA] [CA) Esperado |[CE) o[TA] [TE) decisiones
1 22020 2 16E.25 B1.75 arh 20876 1 1 0.95
2 Ati2020 3 21 £.21 arh 20876 1 1 100
X 412020 2 14 414 arh 20876 1 1 100
4 GHI2020 4 28 828 arh 20876 1 1 100
f Biffz020)  2h 16E.25 B1.75 arh 20876 1 1 0.95
f 2020 10 7.4 207 arh 20876 1 1 047
[i 10AI2020 3 21 £.21 arh 20876 1 1 100
8 2020 f 42 1242 arh 20876 1 1 100
) 12012020 4 28 828 arh 20876 1 1 100
1 13A02020] 26 16E.25 B1.75 arh 20876 1 1 0.95
11 1EAIT2020 4 28 828 arh 20876 1 1 100
12 IPHIRZ020] O J06.4 124.2 arh 20876 1 1 092
13 12H1E2020 4 28 828 arh 20876 1 1 100
14 13112020 f 42 1242 arh 20876 1 1 100
i 2012020 4 28 828 arh 20876 1 1 100
16 232020 8 Bk 1656 arh 20876 1 1 100
7 242nzn) - 16 10185 3105 arh 20876 1 1 047
14 2hi2020] 20 135.8 414 arh 20876 1 1 047
14 2EH1R2020 3 21 £.21 arh 20876 1 1 100
20 2T2020) 20 135.8 414 arh 20876 1 1 047
1750 A7
21
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Indicador: Eficiencia en toma de decisiones. PostTest

Ficha de Registro
Investigadd Arevala Cardenas Angelo Aaron | Tipo de Prueba | PostTest
Empresa COMPOSAC
Mativo de
Investigac

an

Eficiencia de toma de deciziones

Fecha de inicio | 10512021 | Fechadefin 052021 [Jornada labord — Lunes a Vienes
Variable Dimension Medida Formula
Toma de decizsiones en el drea de Eficiencia Parcentaje FT=(RAICA TANREICE "TH
Nimero (Hesultad Resultad Eficiencia
de o Costo o Costo Tiempo Tiempo |entoma de
botellas |Alcanza |Alcanza |Esperad |esperado |alcanzadol |esperad |decisiones
ltem Fecha | vendida |dolRA] (dol(CA) |olRE) ICE) TA) olTE] [ET)

1 SI05I2021 2 132 55.2 135 4.5 1 1 0.53

2 BI0S2021 24 132 552 135 4.5 1 1 0.83

3 TIDSI2021 4 36 3.2 135 4.5 1 1 1.00

g TIDSI2021 24 132 552 135 4.5 1 1 0.83

5 1010512021 g 68 15.4 135 4.5 1 1 0.34

G 1210502021 E 51 13.8 135 4.5 1 1 0.4

T 1310502021 3 27 E.3 135 4.5 1 1 1.00

8 140512021 g4 36 9.2 135 4.5 1 1 1.00

3 1510502021 g 68 15.4 135 4.5 1 1 0.34
0 130502021 18 153 414 135 4.5 1 1 0.4
11 2000512021 24 132 562 135 4.5 1 1 0.83
12 20512021 24 132 552 135 4.5 1 1 0.83
13 2052021 T 535 16.1 135 4.5 1 1 0.34
L 200512021 4 36 3.2 135 4.5 1 1 1.00
15 2510512021 e 13 4.6 135 4.5 1 1 1.00
16 2EI0512021 3 TE.5 207 135 4.5 1 1 0.94
7 27052021 3 27 £.3 135 4.5 1 1 1.00
18 27052021 E 51 13.8 135 4.5 1 1 0.4
13 280512021 B0 430 138 135 4.5 1 1 0.83
20 JU0SI2021 24 132 552 135 4.5 1 1 0.83
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Anexo 4. Base de datos experimental
Tipo de analisis: Analisis Test-Restest (Confiabilidad)

Indicador: Margen de ganancia bruto (MG)

Confiabilidad del Producto

Valores para el Valores para el

Test(Promedios de |Retest{Promedios de

Agosto) Setiembte)
69.51 69.51
70.43 70.43
70.43 70.43
69.51 69.51
69.51 70.43
70.43 70.43
70.43 70.43
69.51 69.51
69.51 69.51
70.43 69.51
69.51 70.43
69.51 69.51
68.87 68.87
70.43 70.43
67.86 67.86
69.51 69.51
69.51 70.43
69.51 70.43
70.43 70.43
68.87 68.87

Confiabilidad 0.798

Correlaciones
Test_MG | Retest_MG
Test_MG Carrelacian de 1 NECD
Sig. [bilateral) 0o
M 20 20
Retest_ MG Corelacion de 738" 1
Sig. [bilateral) oo
M 20 20

"*. La correlacidn ez significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Mivel Aceptable 0.60 < Sig. < 0.80

*5e concluye que esta en un nivel aceptable ya que llego al
valor de 0.798, por lo consiguiente existe confiabilidad.

Tipo de analisis: Analisis Test-Restest (Confiabilidad)
Indicador: Eficiencia en toma de decisiones (ETD)

Confiabilidad del Producto
Valores para el Valores para el
Test{Promedios de  |Retest{Promedios de
Agosto) Setiembte)
0.97 0.97
1.00 100
1.00 100
0.97 0.97
0.97 1.00
1.00 1.00
1.00 1.00
0.97 0.97
0.97 0.97
1.00 0.97
0.97 1.00
0.97 0.97
0.95 0.95
1.00 1.00
0.92 0.92
0.97 0.97
0.97 1.00
0.97 1.00
1.00 1.00
0.95 0.95
Confiabilidad 0.786

Correlaciones

RETEST_ET
TEST_ETO u}

TEST_ETD Conelacidn de Pearson 1 ToE

Sig. [bilateral) .0o0)

M 20 20
RETEST_ET Comrelacidn de Pearson TaR" 1
u] Sig. [bilateral) Rulul}

M 20 20

"*. La cormelacidn es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Mivel Aceptable 0.60 < Sig. < 0.80

*5e concluye que esta en un nivel aceptable ya que llego al
valor de 0.861, por lo consiguiente existe confiabilidad.

1

95



Anexo 5. Resultados de la confiabilidad del instrumento
Nivel de confiabilidad del instrumento
Indicador: Margen de ganancia bruto (MG)

@ CONFIABILIDAD_IND1.2021_0.7.5av to_de_da M tistics Jato =2 [u)
Archivo 6n Ver Datos Transformar Analizar Marketingdirecto Graficos Utilidades Ventana Ayuda

SR @ «c~ 3
5: \

‘ 1@ *Resultadof [Documentob] - IBM SPSS Statistics Visor = O X B eovanabes
| Test MG | Retest MG | var | |[Awchivo Edicion Ver Datos Transformar Insertar Formato Analizar Marketingdirecto Grdficos Utiidades Ventana Ayuda
1 69,51 69,51 % O, @ @ Py (=54 = \
: (o = g [ TN E B |E
2 7043 7043 JE H & | 2 ||
T T — B CONs
: - L=
4 69,51 69.51 H « » + = |
5 69,51 7043 i %lﬂ?do /MISSING=PAIRWISE. =
6 7043 7043 :
i 1043 7043 Correlaciones |
8 69,51 69,51
9 69,51 69.51 x
[Conjunto_de_datosl] C:\Users\angel\Desktop\TESIS 2\CONFIABILIDAD_IND1_2021_0.7.sav
10 7043 69,51
" 69,51 7043 =
4 Correlaciones
12 69,51 69.51 i
e} 68,87 68,87 _ Test_ MG Re(es(_ME
Test_MG Correlacion de Pearson 1 798
14 7043 7043 Sig. (bilateral) ,000 3
15 67,86 67.86 > N 20 20
16 69,51 69.51 )| Retest_ MG Correlacion de Pearson 798" 1
17 69,51 7043 Sig. (bilateral) 000
18 69,51 7043 | N 20 20 8
19 7043 70.43 **.La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
20 68.87 68.87
21 ~|
22 | e — [t
23 1BM SPSS Statistics Processor esta listo | | |H: 196, W: 385 pt.
2 i =
¥
[ [1BM SPSS Statistics Processorestalisto | | | | |
& conria 1IN 1.0.7.sav [Conjunto_de_datos0] - BN atistics Editor de datos = =) X
Archivo  Edicién Ver Datos Transformar Analizar Marketing directo  Gréficos Utilidades Ventana Ayuda
: " 109
SEe WM c~ BLAWE A &% BoE “®
| 3 "Resultado@ [Documento8] - IBM SPSS Statistics Visor - o X [isible: 2 de 2variables
| TEST_ETD [RETESTE..|  var Archivo  Edicion Ver Datos Transformar Insertar Formato Analizar Marketing directo  Grédficos Ufilidades Ventana Ayuda L‘\J
1 97,00 97,00
i i N T L
P we we |(SHOAPIM e » AFLA G G Es B |
3 100,00 100,00 : S
4 §7.00 97.00 € f = . ls = h =
5 97,00 100,00
= 0000 .00 E'E;I RES"’_':;" /MISSING=PAIRWISE.
7 100,00 100,00 - Correlaciones
8 97,00 97.00 T’g‘t':s Correlaciones
9 97,00 97.00 [ Conjunto de datos|
10 100,00 97.00 “+Lfj Correlaciones [Conjunto_de_datos0] C:\Users\angel\Desktop\TESIS 2\CONFIABILIDAD_IND2_2021 0.7.sav
1 97,00 100,00
12 97.00 97.00 Correlaciones i
13 95,00 95,00 TEST_ETD | RETEST_ETD
14 100,00 100,00 TEST_ETD Correlacion de Pearson 1 786
15 92,00 92,00 Sig. (bilateral) 000
16 97,00 97,00 | N 2 20
17 97,00 100,00 RETEST_ETD  Correlacién de Pearson 786 1
= 97'00 100'00 Sig. (bilateral) 000
— = N
19 100,00 100,00 : <t <2
**_La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
20 95,00 95,00

I [IBM SPSS Statistics Processorestalisto | | | | |
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Anexo 6. Resultados de la confiabilidad del instrumento POSTTEST

PreTESTMG

1 68.87
2 7043
3 7043
4 7043
] 68,87
b 69.51
T 7043
g 7043
9 7043
10 68,87
11 7043
12 67.66
13 7043
14 7043
15 7043
16 7043
17 69,51
18 69,51
19 7043
20 69,51
21

22

PostTESTMG
71,25
71,25
74,44
71,25
72,94
72,94
74 44
74,44
72,94
72,94
71,25
71,25
72,94
74,44
74,44
72,94
74,44
72,94
71,25
71,25

Estadisticos descriptivos

M Minimo Maximo Media Desv. tip.
PreTESTMG 20 67,86 70,43 | BB BE3S 7181
PostTESTMG 20 71,25 74,44 | T27985 1,31973
M valido (segun lista) 20
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PreTESTETD | PostTESTET

D

1 95,00 69,00

2 100,00 89,00

3 100,00 100,00

4 100,00 89,00

5 95,00 94,00

B 97,00 84,00

7 100,00 100,00

8 100,00 100,00

9 100,00 94,00

10 95,00 84,00

1 100,00 89,00

12 52,00 89,00

13 100,00 94,00

14 100,00 100,00

15 100,00 100,00

16 100,00 94,00

17 97,00 100,00

18 87,00 84,00

19 100,00 89,00

20 87,00 69,00

1

Estadisticos descriptivos
M Minirno Maximo Media Desy. tip.

FreTESTETD 20 92,00 100,00 | 98,2500 244680
FPostTESTETD 20 289,00 100,00 | 94,0500 4 53611
M valido (segdn lista) 20
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Anexo 7. Carta de aprobacion de la empresa
Carta de aceptacion del proyecto de investigacion

CONPO SAC

ACEPTACION DEL PROYECTO

Lirrea, 4 de Satiembre del 2020

Dirigido a:

DRA. Lily Salazar Chavez

Directora de la Escuela de Ingeniaria de Sistemas
Universidad César Vallgjo

PRESENTE. -
D= i maor considerscian :

Cs grato dirigirme a usted para saludarlo cordialmente en nombre de la institucidn CONPO 5800

gue me honro @n dirigic v a  vez, hacer de su canacimiento que ke sefiores .ﬂur&"palu- Cardenas, Angelo
Aaron y Saavedra Roldan, Juan Christofer, estudiante de la experiencia curricular de Proyecto de

mwestigacian | de la carrera de INGENIERIA DE SISTEMAS de vuestra casa de estudios, aplicd en nuestra
mstitucidn sus conacimientos & investigadones del casa ¢ entre otras sctividades, para el dessrrolls =1

prayecto “DATAMART PARA EL SOPORTE DE LA TOMA DE DECISIOMES EM EL ARES DE VENTAS EN CONPO
SACY; &l cual depositamos nuestra conflanza.

Agradecienda w atencion a la presante, es propicia la aportunidad para expresarle b muestras de
mil comsiderscidan v estima.

Sim otra particular, quada de ud.
Atemtamente,

Pard Costillas, Roomsels
Gerente general
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Anexo 8. Carta de Aceptacion de recoleccion de datos
Carta de aceptacioén de recoleccion de datos

CONPO SAC

ACEPTACION DEL RECOLECCION DE DATOS

Lima, 16 de Noviembre diel 2020

Dirigido a:
DRA. Lily Salazar Chavez

Directora de |a Escuela de Ingenieria de Sistemas
Universidad César Vallajo

PRESEMTE. -
D i iy camsiderscian ;

[= grato dirigirme a usted para saludarlo cordialmente en nombre de la instituddn CONPO 5.8 0
que me honra en dirigie y a la wez, hacer de su conocimiento que los sefiores Srevalo Cardenas, Angelo Aaran
¥ Saavedra Raldan, Juan Christafer, estudiante de ks experiencia curricular de Proyecta de investigacion | de
la carrera de INGEMIERIA DE SISTEMAS de wuestra casa de estudios, aplicd @n noestra instibucion sus
comacimientas e investigaciones del casa y entre atras actividades, para el desarralld @] proyecta g alaver
informar ks aceptacitn respectiva para realizar la recoleccion de datas ¢ difusidn de o mismas,
perteneciente al proyecto: “DATAMART PARA EL SOPORTE DE LA TOMA DE DECISIONES EN EL AREA DE
VENTAS EN CORMD S4CT; el cual depasitamos nuestra confianza.

Agradecierda @ atencion a la presents, & propicia ks oportunidad para expresarle kas muestras de
mil considerscian v estima,

Sim otra particular, queds de ud.

BAtemtamente,

Pard Costillas, Rormsls
Gerante general
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Anexo 9. Carta de Conformidad y Aceptacion del Sistema Datamart

CONPO SAC

Lima, 10 de Julio de 2021

Dirigido a:
Dra. Lily Zalazar Chayonz
Directora de s Excuela de Ingenieria de Sstemas - Lima Morbe

Universidad César Walleja
Presente. -

ASUNTO: ACEPTACION DE DATAMART PARS EL SOPORTE DE LA TOMS DE
DECISONES EM EL AREA DE VENTAS EN CONEO SALC

Cs grato difginme a usted para saludarla cordialmente en nombre de ba institucan OOMNPO
SA.C, que me hanro en dingic y a ks wez, haoer die su conodmienta que los sumnos, = 5r.
Aréwalo Cardenas Angelo Aaran g el sefiar Sasvedra RBoldan Juan Cristopher | estudiantes de
la experiencia curricular de Proyecta de imvestigacione ks carrers de INGENIERLA DE
SISTEMAS de vuestra casa de pstudias, aplicd #n nusstra institucidn sus conocimientas e
investigaciones del caso v entre atras actividades, desarralld el proyecte “DATAMART
PR EL SOPORTE DE LA TOMA DE DECISOMNES EN EL AREA DE VENTAS EN CONPD SAC o

+ Bl cual fue instalado en esta dependencia para las proebas respedtivas de o funcionamiento, as como
también b pravision del codigo fuente v la base de datos del sistema.

Cn tal sentido, hago de sy conocimienta que el 5r. Ardvalo Cardenas Angelo Aaron ¢ @l 5r. Saavedra
Raldan Juan Cristapher, han culminade satishstoriamente su perida de imeestigacion y desarrallo. Par o gue
suwmes afrecienda la CONFORRMIDAD ¥ ACEPTACKON de| sxtema desarrollade de acuerdo al compromizn
definido.

Sim otra particular, queda de Ud.

Atemtamente,

Fozi Costillas, Bomels

Gerante general
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Anexo 10. Evaluacion de Juicio de Expertos N°1

CERTIFICADD DE WALIDEZ DE CONTENIDD DEL INETRUKENTD QUE MIDE:

TG oS | e Fednns | Rolevanc | Catdad SLNE eI
ba il | 2%
Limemiclonac:
I'emhrezn! | mmpeo
Indioestrsc:
1. Inoramsnio ds Sessnole 31 | Mo | 51| Mo 81 | MO
T (LD i
Bl Bse be peeeioe
"y M1 o= pEeiE
oF sade chs prEEtLEENOS
2. Efiisnols da toma d= deolclonsc
(HAJCA v THI
T -lﬂ-.'\:l'l L ]
EA Forl s R el S
i Carin aleraad
AL Asrdads sip-Hai
EF Cwiln migarddn
Il Tmegs glemgads
TE 11-" i mlp-ddd
Es formmulEds on un lengoags soropmdo cal £4) 51
Ew wiwrowde ol wsencs, i cmncm §  Ecnclogis =1 cal =T
Exints una oroumasasEn |G o, 15T £4) £
A ot e valoner ow sapscioe Sl meteme marcdoligees 151 =1 cal
y ovETHieo,
Euby Deasds = awpecicy eirco v canthoome =1 51 =1
En lou cufcs respecis W mocedor. 151 =1 cas
15w ponde sl propsusts de le ivesb gaotn cal =1 cal
El nmatrumsnis aw el scowdo @l bpo de mysabigecin, =1 151 51
Diocaryanions |prealcer o hay cuflokanols):
Opinitn de aplloshildad: falzakls =3 Apdlcakia decasde du cormaglr [ | Sa aplksbia ] ]

Apslidos vy nombmc 48 |usz valldador: Orisanc Baleas Gakoz Tapls (DML

Ecraolziidad del valdador:

1Partinanola: El llem coressande al concepda
tedrion foemiulado. 2Rsevansds: El Bem es
aprmnpiado para represeniar @l componenis o
dimanskn esnscfioa diel consinaoio

1 olaridad: S& enende sin dflcuked avguna &
efdncladio de [lem, &5 concsn, axacka

[ [l e

Hobs: Sulchknca, se dios suficencia coanda
Ioa Hems planieados som suffcandess para madir
T di i ns kS

28 oo Junle dal 2021

Firma dal Expsric Informants.
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EVALUACION DE METODOLOGIA DE DEEARROLLD OE 3OFTWARE

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOE

Apellidoc ¥ nombres del sxpario: Orisanc Molesn Balcez Tapls
THulo yic Orado:  BIEEREBr. e e e e
Fazha: ZBRDAIIA

TITULD TEAIE

DATAMART PARA EL 50PORTE DE LA TOMA DE DECISIONES
ENM EL AREA DE VENTAS EN COMPO 5.AC.

EVALUACION DE METODOLOGIA DE $OFTWARE

Miedianie ko labls die ceaiaeoitn de eaperios, eshed dene |8 Taculsd die calfoar loas
meicdologias ol uoradaes, medante unas sedes de orfienos oo e i e oees
paneciloadss o Minal de i tabhia
ALl miamo ke axnonames an la corecta delemdnackn de la melodologia pam
desamalar & DATAKMART FaRa EL SEOPORTE DE LA TOMA DE DECIEIDMEE EM
EL AREA DE WENTAE EM COKPD EAC. 5l hubiess agunas SUgercnoas

Maiodoioglas
=
RN
ITEM CRITERIGE 5 a L
= - m
X -
] EH
| IdSnaa pars &l fipo da Imvestigaolén a raalizares. b 3 3
2 Precenis olarameents & oblstivo de la coluolén 3 3 3
3 Ecpacifloa clsramants koo mechoo, dimanclonss & 2 z 3
Indipadarss gus & decaa mesdir,
B Permite scoalabliidad sn & dacarrcdio z z L
5 Permite reallzar minsris da deton z 3 3
. Fermiis ldambfloar reguerimlantse medlanis snirevick | 2 z ]
o anpuscias
7 FPracenia modetos oonoaphasiss por facac 3 Z 3
Dacoribes parcosotivac & Indloadorss. Z 3 3
] FParmiis slagir &l modalo lagloo del OW ] z ]
10 Es adapts & un Hampo de durachon variabls Z Z 3
Tkl
Lz escala o gvaisar es di 1= Malo, 2= Ragular y 3: Busno
Jugamanolac:
Firma Experto
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Anexo 11. Evaluacion de Juicio de Expertos N°2
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EvALLSCION DF METODILOGE, DE DESARROLLD DE SOFTWARE
TABLS DE EvALLSTION OE EXPERTCS
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1.

Anexo 12. Desarrollo de la Metodologia

ANALISIS DE REQUERMIENTOS:

En primer lugar, lo que se haré sera identificar los requerimientos de los clientes
a través de preguntas que expliquen los objetivos de la organizacion y el area
de ventas. Luego, se analizardn estas preguntas a fin de identificar cuéles
seran los indicadores y perspectivas que serdn tomadas en cuenta. Finalmente
se confeccionard un modelo conceptual, en donde se podra visualizar el
resultado obtenido en este primer paso.
a. ldentificar Preguntas:
Se acopio los principales requerimientos de informacion del area de Ventas
en la Empresa CONPO, de los cuales se obtuvo los siguientes
requerimientos:
Se desea conocer cuantas cervezas se vendieron en un tiempo determinado.
Se desea conocer cuantas cervezas por grado de alcohol se vendieron en un
tiempo determinado.
Se desea conocer cuantas cervezas por sabor se vendieron en un tiempo
determinado
Se desea conocer cuantas cervezas se vendieron por sucursal en un tiempo
determinado.
Se desea conocer el monto total vendido en un tiempo determinado
Se desea conocer el monto total vendido por grado de alcohol en un tiempo
determinado.
Se desea conocer el monto total vendido por sabor en un tiempo determinado.
Se desea conocer el monto total vendido por sucursal en un tiempo
determinado.
Se desea conocer la cantidad total de pagos por tipo un tiempo determinado.
Se desea conocer la cantidad total de clientes con pagos pendientes por
sucursal en un tiempo determiando
Se desea conocer la cantidad total de clientes con pagos pendientes en un
tiempo determinado.
Se desea conocer la cantidad total de clientes por sucursal en un tiempo
determinado
Se desea conocer el costo total de producciéon en un tiempo determinado
Se desea conocer el costo total de produccién por sucursal en un tiempo

determinado
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a su descomposicion para descubrir los indicadores que se utilizaran y las

b. Identificar Indicadores y perspectivas de analisis:

Una vez que se han establecido las preguntas de negocio, se debe proceder

perspectivas de analisis que intervendran.

Para ello, se debe tener en cuenta que los indicadores, para que sean realmente
efectivos son, en general, valores numéricos y representan lo que se desea analizar

concretamente, por ejemplo: saldos, promedios, cantidades, sumatorias, férmulas,

etc.

En cambio, las perspectivas se refieren a los objetos mediante los cuales se quiere
examinar los indicadores, con el fin de responder a las preguntas planteadas, por
ejemplo: clientes, proveedores, sucursales, paises, productos, rubros, etc. Cabe

destacar, que el Tiempo es muy comunmente una perspectiva.

Cantidad total vendido por grado de alcohol en un tiempo determinado.

\ J
[

Indicador Perspectiva
lCanIidacL}oIaL\tendido P inado.
Indicador Perspectiva

Cantidad total vendido en un tiempo determinado,

Indicador Perspéctiva
Cantidad total venido porsucursalentn tiempo determinado
Indicador Perspectiva

Monto total vendido en un tiempo determinado

Indicador Perspectiva

Monto total vendido por grado de alcohol en un tiempo determinado

Indicador Perspectiva

Monto total vendido por sabor en un tiempo determinado.

Indicador Perspectiva

Monto total vendido por sucursal en un tiempo determinado.

Indicador Perspectiva
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- Cantidad total de pagos por tipo en un tiempo determinado.
Indicador Perspectiva

- Cantidad total pagos pendien\tes en un tiempo determinadq.

Indicador Perépectiva

- Cantidad total pagos pendientes por sucursal en un tiempo determinado.
Indicador Perspectiva

- Cantidad total de clientes por sucursal en un tiempo determinado.
Indicador Perspectiva

- Margen de ganancia bruta por sucursal en un tiempo determinado.

Indicador Perspectiva

Margen de ganancia bruta por sabor en un tiempo determinado.

Indicador Perspectiva

- Eficiencia de ventas por sucursal en un tiempo determinado.

Indicador Perspectiva
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INDICADORES

CANTIDAD TOTAL VENDIDO

PERSPECTIVAS

PRODUCTO

SABOR

GRADO_ALCOHOL

SUCURSAL

TIEMPO

MONTO TOTAL VENDIDO

PRODUCTO

SABOR

GRADO_ALCOHOL

SUCURSAL

TIEMPO

CANTIDAD TOTAL DE PAGOS

TIEMPO

TIPO DE PAGO

CANTIDAD TOTAL DE CLIENTES

SUCURSAL

TIEMPO

MARGEN DE GANANCIA BRUTA

PRODUCTO

SABOR

GRADO_ALCOHOL

SUCURSAL

TIEMPO

EFICIENCIA DE VENTAS

PRODUCTO

SABOR

GRADO_ALCOHOL
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SUCURSAL

TIEMPO

c. Modelo Conceptual
A partir de los indicadores y perspectivas encontradas de las tablas
anteriores, se construyen los respectivos modelos conceptuales, cada
modelo conceptual presentados a continuacion, se encuentran compuestos
por las perspectivas de andlisis, hecho y sus respectivos indicadores.
En la siguiente figura se muestra el modelo conceptual para el hecho
Ventas, que se encuentra compuesto por los respectivos: clientes, cerveza,
tiempo, sucursal.

Conformado por los indicadores, monto total vendido, cantidad total, Precio unitario

Producto MONTO TOTAL VENDIDO

EFECIENCA DE VENTAS
Grado de Alcohol
VENTAS MARGEN DE GANANCIA

BRUTO

Sucursal
CANTIDAD TOTAL DE

PAGOS

CANTIDAD TOTAL DE
CLIENTES

Tipo de Pago CANTIDAD TOTAL
VENDIDO
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MONTO TOTAL VENDIDO: Es el monto total de las ventas de las cervezas por sucursal,
por sabor, por grado de alcohol, en un tiempo determinado.

CANTIDAD TOTAL VENDIDO: es la cantidad total de cervezas vendido por sucursal, por
sabor, por grado de alcohol, en un tiempo determinado.

CANTIDAD TOTAL DE CLIENTES: es la cantidad total de clientes por sucursal en un
tiempo determinado.

CANTIDAD TOTAL DE PAGOS: es la cantidad total de pagos de clientes por tipo de
pago en un tiempo determinado.

MARGEN DE GANANCIA BRUTA: es la ganancia bruta que se obtuvo por sucursal en un
tiempo determinado.

EFICIENCIA DE VENTAS: es las ventas estimadas en un tiempo determinado.

2. ANALISIS DE LOS OLTP:

INTRODUCCION: El andlisis OLTP de la metodologia HEFESTO es para
establecer como estaran calculados los indicadores con el fin de crear las
respectivas correspondencias, entre el modelo conceptual creado en el paso
anterior y los origenes de datos. Posteriormente, se desarrollara el modelo
conceptual con la informacion obtenida en este paso.

Proposito: Es la realizacién de un modelo conceptual ampliado donde se
muestre el resultado del analisis de los OLTP para la construccion del DATA
a. CONFORMAR INDICADORES:

e MONTO TOTAL VENDIDO

o HECHOS: Monto total vendido en soles

o FUNCION DE SUMARIZACION: SUM
e CANTIDAD TOTAL VENDIDO

o HECHOS: CANTIDAD TOTAL PRODUCTOS VENDIDO

o FUNCION DE SUMARIZACION: SUM
o CANTIDAD TOTAL DE CLIENTES

o HECHOS: CANTIDAD TOTAL CLIENTES

o FUNCION DE SUMARIZACION: SUM
o CANTIDAD TOTAL PAGOS

o HECHOS: CANTIDAD TOTAL PAGOS

o FUNCION DE SUMARIZACION: SUM
¢ MARGEN DE GANANCIA BRUTA

o HECHOS: (PRECIO VENTA-COSTE DE PRODUCCION) /PRECIO DE
VENTA *100

o EFICIENCIA DE VENTAS
o HECHOS: (RESULTADO ALCANZADO/COSTO ALCANZADO
*TIEMPO ALCANZADO)/(RESULTADO ESPERADO/COSTO
ESPERADO * TIEMPO ESPERADO)

Al establecer la correspondencia nos orientamos a la relacion entre el modelo conceptual

y la fuente de datos extraida. A continuacion, se mostrara las tablas de la base de datos
transaccional OLTP.
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b. ESTABLECER CORRESPONDENCIAS:

Tipo_pago
¥ cod v pago
Tipo_producto
¥ cod tippro j
e Pago
= P Tipo_dliente
¥ cod tpoc
Venta o
¥ cou

na
e gt i
et -
Detalle_despacho et
<2a s depocho ~ e
Sucursal
7 codmeo atrsga
i o entregs Rol
i v B e

Fuente: Elaboracion Propia

[Tipe_products

epreertante

mmmmm

TR

Fuente: Elaboracion Propia
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En las siguientes tablas se detallard las correspondencias con el oltp.

PERSPECTIVA TABLA CAMPO
PRODUCTO PRODUCTO cod_producto
SABOR SABOR cod_sabor
SUCURSAL SUCURSAL cod_sucursal
GRADO GRADO cod_grado
CLIENTE CLIENTE cod_cliente
TIPO_PAGO TIPO_PAGO cod_tipo_pago
TIEMPO VENTA fec_venta

En la tabla se pude apreciar las correspondencias del OLTP para los indicadores propuestos.

INDICADORES TABLA CAMPO

MONTO TOTAL VENDIDO VENTA monto_total

CANTIDAD TOTAL VENDIDO DETALLE_VENTA cantidad_producto
CANTIDAD TOTAL CLIENTE CLIENTE cod_cliente

CANTIDAD TOTAL PAGOS PAGO cod_pago

MARGEN DE GANANCIA BRUTA VENTA monto_total, coste producto
EFICIENCIA DE VENTAS VENTA

3. Nivel de Granularidad:

Tabla N° Perspectiva Productos

DESCRIPCION

CAMPO
cod_producto

Representa el cédigo

nombre_producto

Nombre del producto

Precio

Precio del producto

Fecha_produccion

Fecha de elaboraciéon del producto

Fecha_caducidad

Fecha de vencimiento del producto

Num_serie

Numero de serie del producto

Costo_producto

Costo de elaboraciéon de producto

Cod_tip_producto

Cédigo del tipo de producto

Tabla N° Perspectiva Sabor

CAMPO DESCRIPCION
cod_sabor Representa el codigo
Descripcion Descripcion del sabor

CAMPO

Tabla N° Perspectiva Sucursal

DESCRIPCION

cod_sucursal representa el cddigo de sucursal

Ciudad Representa la ciudad donde se efectud la venta

Distrito Representa el distrito donde se efectud la venta
Representa la direccidn completa donde se

Descripcion realizé la venta
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CAMPO

Tabla N° Perspectiva Cliente

DESCRIPCION

Cod_cliente

Representa el cddigo primario del cliente

Razon_social

Representa el nombre o razén social del cliente

Fec_registro

Fecha de registro del cliente

Direccion

Representa la direccién en donde se encuentra
ubicado el cliente

Fec_ult_compra

Representa lan fecha de ultima compra del
cliente

Teléfono

Representa el numero de contacto del cliente

Ruc

Representa el ruc del cliente

CAMPO

Tabla N° perspectiva Grado de Alcohol

DESCRIPCION

Representa el cddigo primario de grado de
Cod_grado alcohol

Representa el porcentaje de alcohol que tiene un
Porcentaje producto

Tabla N° Perspectiva Tipo de Pago

CAMPO DESCRIPCION
Cod_tipo_pago Representa el codigo de tipo de pago
Descripcion Representa la descripcion de tipo de pago

CAMPO

Tabla N° Perspectiva Tiempo

DESCRIPCION

Cod_Tiempo Representa el id de la venta
Dia Representa el dia de la venta
Mes Representa el mes de la venta
Ao Representa el afo de la venta

OLTP/CAMPO ANALISIS

PERSECTIVA TABLA COBRANZAS
Cod_producto
PRODUCTO PRODUCTO Nombre_producto
Cod_sabor
SABOR SABOR —
Descripcion
GRADO DE Cod_grado
ALCOHOL GRADO Descripcion
Cod_sucursal
SUCURSAL SUCURSAL Distrito
Descripcion
Cod_cliente
CLIENTE CLIENTE Razon_social
RUC
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Cod_tipo_pago
Descripcion
Fecha

Afo

Mes

dia

TIPO DE PAGO TIPO_PAGO

TIEMPO VENTA

3 Mapa Conceptual Ampliado:
“En este paso, y con el fin de graficar los resultados obtenidos en los pasos anteriores,
se ampliard el modelo conceptual, colocando bajo cada perspectiva los campos
seleccionados y bajo cada indicador su respectiva férmula de calculo. Graficamente:”

Producto

cod_producto
nombre_producto

Sabor
cod_sabor
descripcion

MONTO TOTAL VENDIDO
Sum(montototalvendido)

EFECIENCA DE VENTAS
(RESULTADO ALCANZADO/COSTO ALCANZADO *TIEMPO
ALCANZADO)/(RESULTADO ESPERADO/COSTO ESPERADO *
TIEMPO ESPERADO)

Grado de Alcohol
cod_grado
porcentaje

MARGEN DE GANANCIA BRUTO

(PRECIO VENTA-COSTE DE PRODUCCION) /PRECIO DE
VENTA *100

CANTIDAD TOTAL DE PAGOS
Sum(cantidadtotalpagos)

CANTIDAD TOTAL DE CLIENTES
Sum(cantidadtotalclietnes)

Sucursal
cod_sucursal
distrito

VENTAS

Tipo de Pago
cod_tipo_pago
descripcion

CANTIDAD TOTAL VENDIDO
Sum(cantidadtotal)

Cliente
cod_cliente
razn_social
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© Elaboracién Propia

Modelo Logico del DataMart
a) Tipo de modelo l6gico de Datamart

El esquema que se utilizara sera en estrella, debido a sus caracteristicas,

ventajas y diferencias con los otros esquemas.
b) Tablas de Dimensiones

A continuacion, se disefiaran las tablas de dimensiones a partir de las

perspectivas encontradas en el modelo conceptual.

Para ello se realizaran los siguientes procesos:

v' Se elegird un nombre que identifique la tabla de dimensién.
v/ Se afiadira un campo que represente su clave principal.
v Se redefiniran los nombres de los campos si no son suficientemente
intuitivos.
ALUMNO

» Lanueva tabla de dimension tendra el nombre de “Dim_Producto”
» Se le agregara una clave principal llamada “id_dim_producto”.

» No se modificaran nombres de los campos

Figura 1: Dimensién Producto

bt Lot W eh paa DI D B Dim_Pruductn
precio % id_dim_producto

cod_producto

nombre_producto

I _SEmnee

CicloAcademico

» Lanueva tabla de dimensién tendra el nombre de “Dim_Sabor’
» Se le agregara una clave principal llamada “id_dim_sabor”.

» No se modificaran nombres de campos.
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Figura 2: Dimension Sabor

© Elaboracién Propia

Dim_Sabor
% id_dim_sabor

cod_sabor

descripcion

Grado de Alcohol

» Lanueva tabla de dimensién tendré el nombre de “Dim_Grado”.

» Se le agregara una clave principal llamada “id_dim_grado”.

> No se modificard nombre de los campos.

Figura 3: Dimensién Grado

oo
o
o
o Grado_alcohol Dim_Gradu
c ¥ cod_grado . .
?8 % id_dim_grado
_—
g cod_grado
= taj
- orcentaje
T p ]
©
Sucursal
» Lanueva tabla de dimension tendra el nombre de “Dim_Sucursal”.
» Se le agregara una clave principal llamada “id_dim_sucursal”.
» No se modificara nombre de los campos.
L] Figura 4: Dimension Sucursal
o
o
% [ | Sucursal Dim_Sucursal
fg ¥ cod_sucursal % id_dirm_sucursal
@© ol 5
o) ciudad —_— cod_sucursal
-c% distrita o
= distrito
TN descripcicn
© descripcion
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© Elaboracién Propia

© Elaboracién Propia

Tipo de Pago

» Lanueva tabla de dimension tendra el nombre de “Dim_Tipo_Pago”.

» Se le agregara una clave principal llamada “id_dim_tpago”.

> No se modificardn nombres de los campos

Figura 5: Dimension Tipo de Pago

Tipo_pago
¥ cod_tipo_pago

descripcion

Tiempo

Dim_Tipo_Pago
% id_dim_tpago

cod_tipo_pago

descripcion

» Lanueva tabla de dimensién tendréa el nombre de “Dim_tiempo”.

» Se le agregara una clave principal llamada “id_dim_tiempo”.

> No se modificard nombre de los campos

Figura 6: Dimensién Tiempo

Tiempo
idTiempo
fec_venta

Anho
Mes
Dia

Dim_Tiempo
7 id_dim_tiempo

fecha
ano
mes

dia
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Cliente

» Lanueva tabla de dimension tendra el nombre de “Dim_Cliente”.

» Se le agregara una clave principal llamada “id_dim_cliente”.

> No se modificard nombre de los campos

]

o

o

-

o Cliente

C

he) T cod_cliente
O

E razon_socizl
S

C_U fec_registro
L direccicn
©

fec_uli_compra
telefono

TLC
cod_tipo_cliente

£ :}d_repre;er‘ts nte

Figura 7: Dimension Cliente

F

Dim_Cliente

cod_cliente
razon_social

ruc

% id_dim_cliente

123



c) Tabla de Hechos

Ventas

» Latabla de Hechos tendra por nombre “Hecho_venta”.

» Su clave principal estara compuesta por la combinacion de las claves
principales de las tablas de dimensiones antes definidas: “id_dim_producto”,
“‘id_sabor”,“ld_dim_grado”,“Id_dim_tpago”, Id_dim_sucursal’,“id_dim_cliente”
y “id_dim_tiempo”.

Se crearan seis hechos, que corresponden a los indicadores y seran
renombrados “Monto total vendido” por “’‘monto_total _vendido”, “Margen Bruto
de Ganancia” por “marge_bruto_ganancia”, “Cantidad Total de Pagos” por
“cantidad_total_pagos”, “Cantidad total de Clientes” por

“cantidad_total clientes”, “Cantidad Total Vendido” por “
cantidad_total _vendido”.
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Figura 8: Hechos Venta

© Elaboracién Propia

MONTO TOTAL VENDIDO
Sum(montototalvendido)

MARGEN DE GANANCIA

CANTIDAD TOTAL DE PAGOS
Sum(cantidadtotalpagos)

CANTIDAD TOTAL DE CLIENTES
Sum(cantidadtotalclietnes)

CANTIDAD TOTAL VENDIDO
Sum(cantidadtotal)

L vea

id_dim_producto
id_dim_sabor
id_dim_grado
id_dim_cliente
id_dim_sucursal
id_dim_tiempo
id_dim_tpago
monto_total_vendido
eficiencia_ventas
margen_bruto_gananci
a
cantidad_total_pagos
cantidad_total_clientes
cantidad_total_vendido
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a) Uniones

Dim_producto

Id_dim_producto
Cod_producto
nombre_producto

Dim_cliente

id_dim_cliente
cod_cliente
razon_social
ruc

Venta

Dim_Sucursal

Id_dim_sucursal
Cod_sucursal
Distrito
descripcion

id_dim_producto
id_dim_sabor
id_dim_grado
id_dim_cliente
id_dim_sucursal
id_dim_tiempo
id_dim_tpago
monto_total_vendido
eficiencia_ventas
margen_bruto_gananci
a
cantidad_total_pagos
cantidad_total_clientes
cantidad_total_vendido

Dim_Tipo_Pago

Id_dim_tpaog
descripcion

Dim_Sabor

id_dim_sabor
descripcion

TIEMPO

idtiempo

fec_venta
Afo
Mes
Dia

Dim_Grado

Id_dim_grado
porcentaje
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1. Integracidn de Datos:
Consiste en almacenar los datos en la base de datos final.

a) Cargade Datos ETL:

USE [master]
GO

/¥*¥*¥**¥* Opbject: Database [Destino_Conpo] Script Date: 21/05/2021 21:42:27
******/
CREATE DATABASE [Destino_Conpo]

CONTAINMENT = NONE

ON PRIMARY

( NAME = N'Destino_Conpo', FILENAME = N'C:\Program Files\Microsoft SQL
Server\MSSQL15.MSSQLSERVER\MSSQL\DATA\Destino_Conpo.mdf' , SIZE = 8192KB , MAXSIZE =
UNLIMITED, FILEGROWTH = 65536KB )

LOG ON

( NAME = N'Destino_Conpo_log', FILENAME = N'C:\Program Files\Microsoft SQL
Server\MSSQL15.MSSQLSERVER\MSSQL\DATA\Destino_Conpo_log.1ldf' , SIZE = 8192KB ,
MAXSIZE = 2048GB , FILEGROWTH = 65536KB )

WITH CATALOG_COLLATION = DATABASE_DEFAULT
GO

IF (1 = FULLTEXTSERVICEPROPERTY('IsFullTextInstalled'))

begin

EXEC [Destino_Conpo].[dbo].[sp_fulltext_database] @action = 'enable’
end

GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET ANSI_NULL_DEFAULT OFF
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET ANSI_NULLS OFF
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET ANSI_PADDING OFF
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET ANSI_WARNINGS OFF
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET ARITHABORT OFF
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET AUTO_CLOSE ON
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET AUTO_SHRINK OFF
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET AUTO_UPDATE_STATISTICS ON
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET CURSOR_CLOSE_ON_COMMIT OFF
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET CURSOR_DEFAULT GLOBAL
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET CONCAT NULL_YIELDS_NULL OFF

GO
ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET NUMERIC_ROUNDABORT OFF
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GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET QUOTED_IDENTIFIER OFF
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET RECURSIVE_TRIGGERS OFF
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET DISABLE_BROKER
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET AUTO_UPDATE_STATISTICS_ASYNC OFF
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET DATE_CORRELATION_OPTIMIZATION OFF
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET TRUSTWORTHY OFF
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET ALLOW_SNAPSHOT_ISOLATION OFF
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET PARAMETERIZATION SIMPLE
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET READ_COMMITTED_SNAPSHOT OFF
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET HONOR_BROKER_PRIORITY OFF
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET RECOVERY SIMPLE
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET MULTI_USER
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET PAGE_VERIFY CHECKSUM
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET DB_CHAINING OFF
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET FILESTREAM( NON_TRANSACTED_ACCESS = OFF )
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET TARGET_RECOVERY_TIME - 6@ SECONDS
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET DELAYED DURABILITY = DISABLED
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET ACCELERATED_DATABASE_RECOVERY = OFF
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET QUERY_STORE = OFF
GO

ALTER DATABASE [Destino_Conpo] SET READ_WRITE
GO
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Figura ###: Diagrama de la base de dato en SQL Server

Dim_Tipo_Pago
¥ id_dim_tpago
cod_tipo_pago

descripcion

Dim_Tiempo

¥ id_dim_tiempo

fecha

afio

Dim_Sucursal
T id_dim_sucursal
cod_sucurssl
distritc:

descripcion

Hecho_Venta
id_dimn_preducto
id_dim_sabor
id_dim_grado
id_dim_sucursal
id_dimn_tiempo
id_dim_tpago
id_dim_cliente
maonto_totsl_vendido
eficiencia_ventas
margen_bruto_ganancia
cantidad_total_pagos
cantidad_total_clientes

cantitdad_total_vendido

Dim_Grado
¥ id_dim_grade
G cod_grado

porcentzje

Dim_Producto
?  id_dim_producto

cod_producto

nombre_producto

&

Dim_Cliente
7 id_dim_cliente
cod_cliente
razon_socisl

ruc

P

Dim_Sabor
T id_dim_szsbor
cod_sabor

descripcion

Fuente: Elaboracion Propia
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Carga datos a tablas Dimensionales:

g‘a Limpiar datos

Descargar desde Transaccionales para Dimensiones ”~

> ) T ot
@@ BdraerdimProduco. ——up i_)i Extraer dim Sabor ~ —————& i')i Extraer dim Grado

l

i-)i Exdraer dim TipoPago -—4— i-)i Extraer dim Sucursal ;— i-)i Extraer dim Cliente
l r 7] gﬁ Registrar Log para

3 Dimension
i i Extraer dim Tiempo

‘—l

——
3 -~

g‘a Registro Log para Hechos

i_)i Extraer Venta

Fuente: Elaboracion Propia

Cargar “Extraer Dim_Tiempo”. Ejecuta el traslado de la carga extraida a la

dimension “Extraer Dim_Tiempo”, previamente transformada.

Figura**: Extraer dim Tiempo

Conpo.dtsx [Disefie] + X

2. Flujode control [GaRaniR R ) & Pardmetros Cantroladores de eventos 's= Explorader de paquetes 3 Resultados de la ejecuddn [~
Tarea Fujo de datos: | g Extvaer dm Tiempo ~]

e-) Origen de OLE DB

—

1

&} Conversion de datos

e(- Destino de GLE DB}

Fuente: Elaboracién Propia
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Cargar “tabla hechos_ventas”
SENTENCIA SQL

count(c,cod_chente) as W
count(P.cod_pago) as CaabdadTotalPages.
o
(({(mmly, sxocie _total))- (230" sum(d cantidad_seoducio)))’
(W}‘ 100) as decamal(10,2)).2) 3s MarpenGasansaaboute,
castl

(((sumiyprecao total)) (2 30*sum( cantidad_gprodiucto))) (10531 5))as
decxmal{10,2)).2) as EficicociaVentas

from

inner yoin D Producte dp oa cp.sed_cooducto=dp.cod, ceoduste
10 youn ds on cp.god sabor = dacod sabor
10T p0u on cpsod._sucuoal=dloed scual

Sentencia SQL:
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select distinct FORMAt(fec_venta,'dd-MM-yyyy') AS idTiempo,
fec_venta as fecha,

YEAR(fec_venta) AS ANO,

datename(month, fec_venta) AS MES,

DAY(fec_venta) as DIA

FROM Venta

Cargar “Extraer Dim_Producto”. Ejecuta el traslado de la carga extraida a
la dimension “Extraer Dim_Producto”, previamente transformada.

Figura**: Extraer dim Producto

Conpo.dtsx [Disefio] + X

gﬂ Flujo de control Eé. Flujo de datos = BEEIE ] Controladores de eventas ':E Explorador de paquetes ° Resultados de la ejecucidn

Tarea Flujo de datos: [ g Extraer dim Producto

e-) Origen de OLE DB

1

[&] Conversién de datos 1

H

e(- Desting de OLE DB

Fuente: Elaboracion Propia

Cargar “Extraer Dim_Sabor”. Ejecuta el traslado de la carga extraida a la

dimension “Extraer Dim_Sabor”, previamente transformada.
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Figura**: Extraer dim Sabor

Conpo.dtsx [Disefio] & 3
S,u Flujo de control t‘?j Flujo de datos B+ BEETENS T T cControladores de eventos ':_: Explorador de paguetes o Resultados de la ejecucidn

Tarea Flujo de datos: | W& Extraer dim Sabor

> oigendeolEDs

—

1

[ Conversicn de datos

€ oestnodeolEDs

Fuente: Elaboracion Propia

Cargar “Extraer Dim_Grado”. Ejecuta el traslado de la carga extraida a la
dimension “Extraer Dim_Grado”, previamente transformada.

Figqura**: Extraer dim Grado

Conpo.dtsx [Disefic] & X

S,D Flujo de control |:‘?‘:| GILNCE g Pardmetros T controladores de eventos ':_: Explorador de paquetes o Resultados de la ejecuddn

Tarea Flujo de datos: | Wi Extraer dim Grado

Crigen de OLE DB
Origen de OLE DB

1

(& Conversidn de datos

e(- Destino de OLE DB

Fuente: Elaboracion Propia

Cargar “Extraer Dim_Cliente”. Ejecuta el traslado de la carga extraida a la

dimension “Extraer Dim_Cliente”, previamente transformada.
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Figura**: Extraer dim Cliente
Conpo.dtsxk [Disefic] & X

8.0 Flujo de contral I':'?fl GUEEENEN g Pardmetros  T8] Controladores de eventos  "s— Explorador de paquetes i3 Resultados de |a efecucidn

Tarea Flujo de datos: | 4§ Extraer dm Cliente

> origendeoLEDE

|

o

C)[I Conversion de dates

l

E€ DestinodeolEDB

Fuente: Elaboracion Propia

Cargar “Extraer Dim_Sucursal”. Ejecuta el traslado de la carga extraida a

la dimension “Extraer Dim_Sucursal”, previamente transformada.

Figura**: Extraer dim Sucursal

Conpo.dtsx [Disefio] & X

S,D Flujo de control  JQERENEEENEIMN g Fardmetros T cControladores de eventos ':_: Explorador de paguetes O Resultados de la ejecucidn

Tarea Flujo de datos: | & Extraer dim Sucursal

> origendeciEDB

]

Gl Conversidn de dates

|

g€ Destino de 0LE DB

T oo oS
Cargar “Extraer Dim_Tipo Pago”. Ejecuta el traslado de la carga extraida

a la dimension “Extraer Dim_Tipo Pago”, previamente transformada.
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Figura**: Extraer dim Tipo Pago

ontrol PRGNl & Parimetro 121 _Contraladn e

ade &t : arAme esde eventos s— Explorador de paquetes 3 Resultados de la ejecucion
C:\Users\valen\source\repos\CONPOSAC\ConpoSac\Conpo.dtsx [Disefio]

Tarea Flujo de datos: | g Extraer dim TipoPago

e’ Origen de OLE DB

|

(&) Conversion de datos

€ Destino de OLE DB

Fuente: Elaboracion Propia

Registrar Log para Dimension.
Tarea que se encarga de registrar en la tabla RegistroLog la descarga de datos
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desde la transaccional para las dimensiones, el cual se usa un proceso almacenado
execute Sp_RegistroLog_Dim
SENTENCIA SQL:

USE [Destino_Conpo]
GO

[¥¥**¥x* Object: StoredProcedure [dbo].[Sp_RegistrolLog_Dim] Script
Date: 21/05/2021 22:18:42 *¥*¥**/

SET ANSI_NULLS ON

GO

SET QUOTED_IDENTIFIER ON
GO

CREATE PROCEDURE [dbo].[Sp_RegistroLog Dim]

as

Insert Into Registro_Log values ('Dim_Tiempo', 'Tiempo',GETDATE())
Insert Into Registro_Log values ('Dim_Cliente', 'DIMENSION',6GETDATE())
Insert Into Registro_Log values ('Dim_Sucursal', 'DIMENSION',GETDATE())
Insert Into Registro_Log values ('Dim_Producto', 'DIMENSION',GETDATE())
Insert Into Registro_Log values ('Dim_TipoPago', 'DIMENSION',GETDATE())
Insert Into Registro_Log values ('Dim_Sabor', 'DIMENSION',GETDATE())
Insert Into Registro_Log values ('Dim_Grado', 'DIMENSION',GETDATE())
GO

Registrar Log para hechos.
Tarea que se encarga de registrar en la tabla RegistroLog el contenedor de

secuencia de la tarea de flujos “Extraer hecho Venta”, el cual se usa un
proceso almacenado EXECUTE Sp_RegistroLog_Hechos.
Sentencia SQL:

USE [Destino_Conpo]

GO

/¥*¥***¥* Opbject: StoredProcedure [dbo].[Sp_RegistrolLog Hechos] Script
Date: 21/05/2021 22:19:46 ******/

SET ANSI_NULLS ON

GO

SET QUOTED_IDENTIFIER ON

GO

ALTER proc [dbo].[Sp_RegistroLog_Hechos]

AS

INSERT INTO Registro_Log VALUES('hecho Venta', 'Hecho',GETDATE())

Gestionar Cubo
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Figura ##: Disefio Cubo

Dim_Sucursal
w0 id_dim_sucursal
cod_sucursal

Dim_Grado

distrito
descripcion
&
kil Dim_Cliente
=0 id_dim_clients
p| cod cliente
8 Hecho_Venta razon_social
id_dim_producto ruc
id_dim_sabor
[zl Dim_Tipo_Pago id_dim_grado
id_dim_sucursal
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id_dim_cliente
monto_total_vendido
eﬁcienciagvetr;tas ) kil Dim_Producto
margen_bruto_gananciz RS
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cantidad_total_clientes T oo
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D Dim_Tiempo
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descripcion afio
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Fuente: Elaboracién Propia
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