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Resumen

La inteligencia de negocios es un aporte primordial en el area empresarial, dado
que permite transformar los datos en conocimiento que aporte a gerentes y directores de
una entidad organizacional a la dptima toma de decisiones. Por lo mismo, se plante6
implementar un dashboard como modelo de inteligencia de negocios para realizar el
seguimiento del desempefio y satisfaccion laboral de los agentes de venta de la Cadena de
Boticas Inkafarma de la provincia de Jaén, fundamentandose en la metodologia de Ralph
Kiamball en este estudio aplicativo con enfoque cuantitativo, de disefio no experimental
y alcance correlacional cuya poblacion muestral estuvo conformada por 47 agentes de
ventas de siete locales de la entidad organizacional. Por dltimo, se concluy6 que la
implementacién del dashboard permitié dar seguimiento a ambas variables de estudio en
la que los hallazgos evidenciaron que existio una relacion de 11.927; es decir, a menor o
mayor desempefio se evidencié menor o mayor satisfaccion laboral.

Palabras clave: Inteligencia de Negocios, Metodologia Kimball, Power BI.
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Abstract

Business intelligence is an essential contribution in the business area, since it
allows transforming data into knowledge that contributes to managers and directors of an
organizational entity to optimal decision making. Therefore, the implementation of a
dashboard was proposed as a business intelligence model to monitor the performance and
job satisfaction of the sales agents of the Inkafarma drugstore chain in the province of
Jaén, based on Ralph Kiamball's methodology in this quantitative approach applied study,
with a non-experimental design and correlational scope, whose sample population
consisted of 47 sales agents from seven stores of the organizational entity. Finally, it was
concluded that the implementation of the dashboard allowed to follow up both study
variables in which the findings showed that there was a relationship of 11.927; that is, the

lower or higher the performance, the lower or higher the job satisfaction.

Key words: Business Intelligence, Kimball Methodology, Power BI.
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Introduccion

La industria farmacéutica juega un papel muy importante en los sistemas de
asistencia sanitaria en el mundo (Marquez, 2019). A nivel mundial, Nieves (2020) explica
que el mercado farmaceutico presenta una tendencia creciente debido a factores
interconectados como el crecimiento del mercado hospitalario, canales alternativos, entre
otros; estimandose un progreso acumulado que oscila entre el 3% y 6% hasta el 2023,;
siendo Estados Unidos el lider del mercado con una participacion del 50% junto a otros
paises. Desde el 2001 al 2020, los ingresos de este sector se han incrementado
progresivamente superando cifras hasta de 1,25 billones de délares estadounidenses;
aunque este crecimiento pudo verse afectado por la crisis de COVID-19.

Segun Calvo (2018) sefiala que la industria farmacéutica se ve forzada a revisar y
mejorar constantemente su estrategia, esta competencia diaria hace que este sector tenga
que invertir mas en 1+D y es donde influye la inteligencia de negocios (Bl en adelante).
Este Gltimo constituye una herramienta indispensable porque permite a las empresas
trabajar con mayor volumen de datos necesarios para una gestién mas eficaz y eficiente
(Séenz, 2018); ademas, resulta util porque con la tecnologia las organizaciones permiten
automatizar sus procesos y estar mejor preparados para optimizar la produccion y
distribucion de los articulos farmacéuticos. Asimismo, Cordova-Aponte et al. (2021)
afiaden que el avance constante de las nuevas tecnologias permite mejorar el desempefio
empresarial, pues facilita cumplir de forma 6ptima sus actividades diarias.

En base a lo anterior, nace la necesidad de brindar capacitacion al recurso humano
para que comprendan su acertado funcionamiento y asi aprovechar los beneficios
ofrecidos por Bl y otras herramientas tecnoldgicas (Cordova-Aponte et al., 2021).
Asimismo, permite realizar seguimiento e identificar oportunidades en el desempefio y

productividad de los colaboradores, en la satisfaccion laboral (definicion de la
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compensacion de la fuerza para el trabajo), considerando que el rendimiento laboral
depende en gran medida del nivel de satisfaccion laboral (Boada, 2019).

El potencial de una empresa para utilizar de forma eficaz la informacion recopilada
en su dia a dia es la inteligencia de negocio (BI); al encontrar oportunidades emergentes,
exponer posibles riesgos, revelar mas informacion de la industria y fortalecer los marcos
de toma de decisiones, el Bl puede desempefiar un papel importante en la optimizacion
de la eficacia organizacional; los sistemas de Bl actualmente se basan principalmente en
datos comerciales centralizados e internos, una gran cantidad de conocimientos Utiles en
informacion no organizada y existente podria contribuir a una vision imperfecta de los
hechos y a un proceso parcial de toma de decisiones, sin analisis y procesamiento, los
datos es inutil (Niu et al., 2021).

El desarrollo de la inteligencia empresarial (BI) ha representado la mayor parte de
la inversién empresarial mundial en tecnologia de la informacion. En general, se cree que
Bl es un nuevo sistema de apoyo a la toma de decisiones basado en tecnologias y técnicas
de informacion avanzada y tiene una capacidad sistematica sofisticada para recopilar y
analizar datos y convertirlos en informacién o conocimiento sobre oportunidades y
amenazas para brindar soluciones inteligentes para las operaciones corporativas (Chen &
Lin, 2021).

En Peru, Rojas (2019), sefiala que la industria farmacéutica es competitiva, pues
genera ventas anuales que exceden los 4 000 millones de ddélares; actualmente, el sector
es liderado por el Grupo Intercorp que mediante su compafiia InRetail (propietario de
Inkafarma) aunque no se registran datos sobre el desempefio y satisfaccion laboral en el
sector, se sabe que el 45% de colaboradores peruanos no son felices en su centro laboral,
manifestando la existencia de un inadecuado clima laboral, no se sienten valorados y

compensados de acuerdo a su productividad laboral (Agiero & Davila, 2021). Volviendo
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al Grupo Intercorp, ésta se ha convertido en una de las cadenas farmacéuticas més grandes
del pais y con la absorcién de Quicorp S.A. (propietaria de Mifarma, Fasa, y BTL)
controla ahora el 95% de cadenas de farmacias (RPP Noticias, 2018).

Ante el avance del e-commerce, las estrategias de omnicanal se han vuelto
inherentes a la industria Retail. Asi, Inkafarma ha adoptado estrategias de transformacion
digital para la comercializacion de productos farmacéuticos, atendiendo la urgencia de
competir con mejores tiempos de entrega y mejor respuesta de servicio para los clientes.
No obstante, la cadena de farmacias tiene dificultades para dar seguimiento a todos los
locales y puntos de ventas, especialmente a los més alejados.

Cuenta con un modelo de BI, pero los encargados en farmacia demuestran escasas
habilidades en el manejo adecuado de los datos para la medicion del desempefio en las
ventas diarias, lo cual les genera frustracion ante los pedidos de la alta gerencia por
alcanzar los objetivos.

De acuerdo con la problematica presentada, existe la necesidad de hacer
seguimiento al desempefio y la satisfaccion laboral de los empleados con la finalidad de
poder reconocer caracteristicas que les afecte (para poder mejorar sus condiciones) y que
les motive (para poder mantenerlas). Es asi que se hace necesario utilizar alguna
herramienta que tenga control sobre estas variables y asi se puedan concentrar en hacer
un trabajo eficaz y oportuno a las ventas, dando solucion a los problemas que presenta
cada unidad de la cadena de farmacias Inkafarma.

Por lo que se plantea el problema general: ;De qué manera se puede realizar
seguimiento al desempefio y la satisfaccion laboral de los agentes de venta que constituya
un modelo de inteligencia de negocios?; teniendo como especificos: ¢ Cudl es el nivel de
desempefio laboral de los agentes de venta?; ¢ Cual es el nivel de satisfaccion laboral de

los agentes de venta?; ¢;Cual es el nivel de asociacion del desempefio laboral con la
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satisfaccion laboral de los agentes de venta?; y ¢(Como realizar seguimiento al
desempefio y satisfaccion laboral de los agentes de venta a través de un modelo de
inteligencia de negocios?

En el mismo contexto, se plante6 como objetivo general: Implementar un
Dashboard como modelo de inteligencia de negocios para realizar el seguimiento del
desempefio y satisfaccion laboral de los agentes de venta; y como objetivos especificos:
Medir el desempefio laboral de los agentes de venta; medir la satisfaccion laboral de los
agentes de venta; comparar el desempefio y la satisfaccion laboral de los agentes de venta
e implementar un Dashboard de seguimiento al desempefio y satisfaccion laboral de los
agentes de venta, utilizando la Metodologia Kimball.

Asimismo, la importancia de proponer un modelo de Bl para medir el desempefio
de los colaboradores en los locales de la entidad empresarial nace del contexto actual en
el cual se concibe que las compafias deben transformarse para mejorar sus procesos
mediante estrategias que les permitan sostenerse en el mercado y brindar un mejor
servicio. La industria farmacéutica se ve forzada a revisar y mejorar constantemente su
estrategia con el fin de maximizar los ingresos para acelerar la creacién de nuevos
medicamentos. Por ello, el tener identificados el desempefio y satisfaccion laboral de sus
trabajadores permitira accionar en ellos a través del planteamiento de estrategias que los
motive a tener un desempefio efectivo. Es asi que, el Bl constituye una herramienta
indispensable porque permite a las organizaciones empresariales trabajar con gran
volumen de datos, como datos que son imposible de rastrear y analizar manualmente,
permitiendo una mas acertada toma de decisiones que cooperen en el logro de los

objetivos organizacionales.

De la misma forma, la tecnologia pone a disposicion distintas plataformas digitales
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como puntos de encuentro de ventas y marketing; el acceso y el control de informacién
sobre los clientes y empleados, productos, marcas, puntos de venta, precios, disponibilidad
o valoracion, entre otros datos. Por lo tanto, el Business Intelligence resulta Gtil ya que
permite a las organizaciones automatizar sus procesos y estar mejor preparados para
optimizarlos.

Por tanto, el estudio tiene justificacion teorica ya que identifica y fundamenta un
modelo de Bl para dar solucion a problemas de medicion del desempefio de los trabajadores
y contribuir a su satisfaccion laboral. Tiene justificacion metodoldgica porque se siguieron
una serie de procedimientos para llevar a cabo su implementacion. Finalmente, tiene
justificacion practica debido a que a través de un modelo sencillo se pudo realizar la
medicion del desempefio laboral y contribuir a la satisfaccion laboral de los colaboradores
en los locales de la cadena de boticas Inkafarma.

Ademas, entre las limitaciones del estudio, el recojo de datos no se pudo hacer
presencialmente, se utilizaron medios virtuales, disminuyendo el grado deconfiabilidad de
algunas de las respuestas; otra limitante es la falta de colaboracién de los trabajadores al
momento de recogerlos datos, debido a las labores arduas que realizan; siendo muy

importante que dichas limitaciones se pudieron controlar.
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Capitulo I. Disefio Tedrico

1.1.  Antecedentes de la investigacion

1.1.1. Antecedentes nacionales

Baldwin (2021) realiz6 su tesis que consistié en implementar un modelo de Bl con
el fin de toma de decisiones fundamentadas en el proceso de venta de una entidad de
transportes ubicada en Trujillo; considerado de tipo aplicado, en el cual se considero
realizar un analisis situacional de la informacion de la entidad que permiti6 determinar un
modelo que utiliza como herramienta el Power Bl para la formacion de reportes de datos.
Con la implementacion de dicho modelo, se mejoré significativamente la toma de
decisiones, reduciendo en 99.50% de tiempo para generar la informacién, los reportes y
tableros, aumentando en 39.45% la confiabilidad, en 66.03% la efectividad y en 60.95%
la utilidad.

Paucar et al. (2021) realizaron un articulo cuyo propdsito fue implementar una
solucion BI que aporte en la toma de decisiones a la gerencia de ventas de una entidad
organizacional comercializadora de alimentos. Para ello emplearon un tipo de estudio
aplicado donde revisaron y analizaron algunas soluciones como la metodologia de Ralph
Kimball, Hefesto, Bill Inmon. En base a esta revision, los autores consideraron disefiar e
implementar la solucién de Bl, misma que se conformo por 7 fases: modelamiento del
negocio, proceso, sistemas OLTP, Construccion de una Data Mart, ETL, Cubos y
desarrollo de Dashboards. Después de la implementacion, fue posible encontrar mejoras
significativas permitiendo ser soporte en la toma de decisiones. Esto es porque reduce
considerablemente el tiempo y la cantidad de reportes, la informacion que proporciona

resulta facil y mas rapido de ser analizada y aumenta el nivel de satisfaccion del usuario.
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Escalante (2021) también realiz6 una tesis cuyo proposito fue desarrollar una
solucion de Bl en la usabilidad de la Banca por Internet Empresas en el banco BBVA. La
propuesta fue aplicada y tuvo soporte en una nueva metodologia conocida como
ESCALA-BI. Con esta solucién, se busco analizar la usabilidad de la banca por internet
al generar reportes de “contratacion” y “transaccionalidad” en menor tiempo, con menor
cantidad de personas y a menor costo en el proceso antes mencionado. Al ejecutar dicha
solucidn, se disminuyd significativamente el tiempo de generacion de reportes, redujo el
numero de personas encargadas de dicha labor, y por supuesto el costo; permitiendo a la
empresa tomar decisiones de forma eficiente.

Li (2019) en su tesis se enfoco en el desarrollo de una solucion de Bl para
contribuir al pronostico de las ventas de una entidad ubicada en Lima. Para ello empled
un estudio aplicado, explicativo y experimental; trabajando con un total de 32 vendedores
de la empresa en estudio. EI modelo aplicado tuvo soporte en herramientas como Oracle
y MS SQL Server. Resulta que el modelo aplicado genera un impacto significativo en el
pronostico de las ventas, permitiendo tomar mejores decisiones estratégicas. Ademas, los
autores encontraron, que posterior a la aplicacion los vendedores mejoraron sus tareas,
por ejemplo, en la exploracion de escenarios, evaluacion de escenarios; mejorando
también en su nivel de conocimientos en dichas labores. Por tanto, el modelo resulto
beneficioso para mejorar los prondsticos de ventas, mismos que son fundamentales para

la definicion de estrategias de ventas.

Quispe y Sotelo (2018) realizaron una tesis que consistio en el disefio de una
solucion de Bl como aporte en la toma de decisiones gerenciales de una entidad
empresarial ubicada en la ciudad de Andahuaylas. Para ello, empled un tipo de estudio
aplicado, donde gracias a la validacion de expertos se optd por aplicar la metodologia de

Ralph Kimball para desarrollar dicha solucion. Entonces, sometieron los datos a un
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proceso de analisis mediante la herramienta Oracle Bl. Con ello, se logr6 mejoras
significativas, por ejemplo, permitié generar con mayor facilidad y en menor tiempo los
reportes necesarios, optimizando el proceso en un 99.98%. Ademas, se incremento el
namero promedio de reportes de 6.88 a 29.5, en términos porcentuales dicho aumento fue
del 328.78%. No solo eso, sino que aumentd la calidad y confiabilidad de dichos reportes
en un 132.85%. Con ello, se identificdé un incremento del 126.54% respecto a la
satisfaccion del gerente.

1.1.2. Antecedentes internacionales

En el dmbito internacional el estudio realizado en China, Huang, et al. (2022)
investigaron el impacto del Business Intelligence en el marketing en compafias de seguros
haciendo énfasis en el aprendizaje cooperativo. Asimismo, se emplearon un estudio
descriptivo y de campo donde trabajaron con 186 colaboradores de las empresas. Resulta
que efectivamente, los modelos de BI generan un impacto cierto en el marketing de las
empresas de dicho sector mediante el aprendizaje cooperativo. Esto es porque los modelos
generan un impacto en el comportamiento de los clientes. Asi también, genera un impacto
en el rendimiento financiero. Por tanto, los autores concluyen que es una excelente
alternativa que las empresas trabajen con modelos de inteligencia de negocios, no solo
para llegar al cliente; sino para saber llegar a él mediante formas mas efectivas y

eficientes.

Bermeo-Moyano y Campoverde-Molina (2020) en su articulo propusieron
desarrollar un modelo de Bl implementando un Data Mart, en Power Bl con el objetivo
de analizar las ventas en los Econegocios “Gransol”. Para ello, hizo un analisis de
requerimiento del negocio, se integraron datos y se disefié el Dashboard. Asimismo, se
usé Power Bl como software de soporte para la interpretacion de informacion, analisis

de clientes (sus necesidades y satisfaccion), y la proyeccion eficiente de las ventas. La
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ejecucion de la Data Mart en Power BI, resultd muy beneficioso porque tal y como se
planted, mejordé elcontrol de datos sobre los clientes; facilitando la visualizacion y
generacion de reportes sobre las preferencias de cada consumidor. Respecto a las ventas,
permite generar reportes y manejar informacion respecto a la facturacion por agencias y
sucursales, los periodos y los productos de mayor demanda.

Cordero-Naspud et al. (2020) realizaron un articulo para determinar una solucion
de BI que se ajuste a la operatividad de las micro empresas comercializadoras. En este
caso el enfoque utilizado es mixto, estudio donde se descubrié que muy pocas empresas
utilizan un sistema Bl, y aquellas generalmente emplean una herramienta de cuadro de
mando integral que estd alineado a los componentes financieros, procesos internos,
clientes y el aprendizaje en las entidades organizacionales. En base a estos
descubrimientos, se demuestra que Bl permite analizar la informacion de forma rauda,
su calidad y proporcion de reportes confiables, asi como obtener el soporte para la toma

de decisiones.

Bermeo-Pérez y Campoverde-Molina (2020) realizaron un articulo cuyo propdésito
fue implementar una herramienta de modelo de Bl en una entidad del sector de
supermercados para obtener una ventaja competitiva. Para ello, analizé los requerimientos
del negocio para el respectivo disefio del modelo de datos en Power Bl; luego de ello se
precedid a la exploracion de datos y creacion de informes. Se determind que dicha
herramienta brinda informacion de calidad para identificar de manera mas rapida y eficaz
los productos con mayor venta, por sucursal y su tendencia. Por tanto, se concluyo que
dicha herramienta resulta adecuada para dar solucion para que las empresas conozcan su
inventario, ventas y demas; y al mismo tiempo sirven de soporte para tomar decisiones
sobre cantidad a adquirir de productos en cada periodo comercial, y establecer estrategias

de marketing adecuadas para incrementar las ventas.
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Mazon-Olivo et al. (2018) realizaron un articulo basado en una propuesta de
implementacién Bl y mineria de datos (DM) en el que se analizd la produccion y
comercializacion del cacao. Para ello, utilizaron un tipo de investigacion aplicada basada
en la metodologia CRISP-DM. Asimismo, identificaron los indicadores clave del
rendimiento de produccion y comercializacion de una entidad de cacao asi como la
implementacién de un dashboard para el procesamiento de datos y su respectivo anélisis.
De acuerdo a los resultados, los autores establecieron que el méas significativo es el
dashboard BI-DM, pues cuenta con una interfaz web que accede a data warehouse que al
mismo tiempo permite visualizar la informacion estadistica y detecta patrones de datos.

Ademas, predice el rendimiento de las ventas del cacao en series temporales.

1.2. Base teorica

SegUnMartinez et al. (2020) la inteligencia de negocios se refiere a la utilidad
estrategias y herramientas para transformar un conjunto de datos en conocimiento que
conlleva a una eficiente toma de decisiones en una empresa. Combina la informacion
interna y externa dediversa procedencia; por ejemplo, datos de la produccién, datos sobre
los competidores, informes sobre el mercado o sector, etc. Mientras que para Gonzélez-
Varona et al. (2020) lo considera como un grupo de tecnologias, herramientas y productos
programados que sirven para la recoleccion, integracion, analisis y disponibilidad de los
datos.

Asimismo, la inteligencia empresarial (Bl) se define como un proceso de toma de
decisiones respaldado por la integracion y el andlisis de los recursos de datos de una
organizacion. De hecho, BI juega un papel cada vez mas critico en varios tipos de
empresas porque, como la informacion ha sido identificada como el activo mas valioso de
una empresa, es un recurso fundamental para su desarrollo. Bl se ha convertido en un

desafio para la tecnologia de la informacién, la Industria 4.0, asi como en un tema de
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gestion muy importante, su importancia ha sido especialmente reconocida para desarrollar
capacidades de toma de decisiones basadas en andlisis reflejadas en software y sistemas
informaticos (Tavera et al., 2021).

El acto de convertir datos en informacion y, en Gltima instancia, en conocimiento
se conoce como inteligencia empresarial, considerada como la capacidad de una empresa
para aprovechar los datos disponibles de manera significativa. Bl cubre muchos sectores,
incluida la inteligencia competitiva, la inteligencia del consumidor, la inteligencia de la
industria, la inteligencia de productos basicos y la inteligencia operativa. En 2018 se
identifico que las principales ventajas de Bl eran informes rapidos y confiables (76 %),
mejores opciones de mercado (75 %), mejor servicio al cliente (54 %) y mayores ingresos
de la empresa (42 %) (Niu et al., 2021).

Bl es considerado como una herramienta de gestion, que abarca la coleccién de
aplicaciones, tecnologias y procesos implementados en las empresas para ayudar a los
usuarios comerciales a abordar desafios y oportunidades, monitorear el desempefio
organizacional y tomar mejores decisiones; ademas, respaldan a los responsables de la
toma de decisiones a traves de la recopilacion, el analisis y la generacion de informes de
datos internos y externos. En consecuencia, se reconoce que Bl solo desempefia el papel
de habilitador, lo que facilita que la organizacién tome mejores decisiones basadas en la
informacién. Por lo tanto, Bl parece tener un impacto indirecto en el desempefio
organizacional; ademas, suele ser solo una de las muchas iniciativas destinadas a mejorar
el rendimiento de la organizacion (Susa et al., 2020).

De acuerdo con lo anterior, Bl se considera a un proceso en el que se hace uso de
recursos tecnoldgicos y humanos para generar informacion precisa, confiable y oportuna,
lo cual resulta fundamental para una toma de decisiones de manera agil y efectiva (Mora

G., 2018). Para ello, abarca una serie de estrategias, procesos, aplicaciones, datos,
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productos, tecnologias y arquitecturas técnicas. Resulta muy importante porque permite a
las organizaciones crear ventaja competitiva para si mismas. Cabe precisar que Bl hace
referencia al analisis de informacion continuado en el tiempo (Gonzéalez-Varona et al.,
2020).

Del mismo modo Rodriguez y Bernal (2019) lo consideran como un grupo de
mejores practicas para la accesibilidad y andlisis de informacion cuyo objetivo es optimizar
el desempefio dentro de una entidad organizacional. En este sentido, el Bl resulta ser un
factor estratégico que hace que una empresa genere ventaja competitiva para si misma para
facilitar la informacion necesaria para dar respuesta a los problemas del negocio: forma de
entrar a nuevos mercados, como definir las estrategias de promocion, las ofertas de
productos, como llevar un adecuado control financiero, como optimizar los costes, como
planificar la produccion, saber cuél es el perfil de los clientes, como aumentar la
rentabilidad del producto, etc. Entonces, es una estrategia empresarial que busca hacer a un
negocio mas competitivo y mas rentable a través de un adecuado control de datos.

Generalmente, se emplea el Excel para llevar el control y andlisis de datos, y lo
hacen todo manualmente pero cuando se comienza a tener una cantidad excesiva de datos
por analizar y que se escapan de control, nace la necesidad de emplear un Bl. Asimismo,
una bajada de productividad, disminucién de las ventas, también resultan ser motivos mas
que suficientes para analizar los datos para encontrar el fallo.

Ante estas situaciones, el Bl busca responder a preguntas como: ¢Qué pasé? ¢Qué pasa
ahora? ¢Por qué pasd? ;Qué pasard? Por tanto, permite el analisis del tiempo pasado, la
utilidad de herramientas estadisticas que permitan predecir y obtener ventaja por delante
de los competidores significando una mejora. Existen muchos programas de Bl, y muchas
empresas la utilizan, pero siempre dependen de la fiabilidad de los datos que se insertan

yde un analisis posterior.
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Las herramientas de un modelo de Bl generalmente ponen a disposicion datos que
sirven para la elaboracion de reportes que la empresa necesita para su gestion. Esta
informacion se presenta de manera agil y accesible, de modo que es posible analizarla de
manera oportuna. Por tanto, es Util para diversas areas, tales como: mercadotecnia, ventas,
finanzas, logistica, produccion. En el rea de mercadotecnia,permite segmentar mercados,
analizar tendencias y clientes. En ventas, permite el analisis de clientes, rentabilidad,
productos segmentados y pronosticos de ventas. En finanzas, implica generar reportes a
detalle de los gastos, costos e ingresos para el posterior analisis de la organizacion
empresarial. En el area de logistica, permite dar seguimiento y monitoreo a los embarques
y pedidos. En la produccion, permite generar reportes de productividad, rotacion de
inventarios, etc. (Castro, 2021)

Existen tres principales fuentes de datos de BI, tales son: datos internos que es la
empresa quien los extrae de diversas formas partiendo de fuentes internas, tales como:
sistemas financieros, comerciales y transaccionales de una empresa; datos externos
relacionados a la gestion de relaciones con el cliente, tales como: afiliaciones, localidades,
etc. y datos personales como formularios internos de la empresa, reglamentos o
procedimientos (Kunnathuvalappil , 2021).

Con respecto al desempefio laboral, es definido por Bautista et al. (2020) como una
serie de conductas observables y acciones ejecutadas por los trabajadores que son medibles
mediante capacidades y elnivel de contribucion que estas generan. Desde este punto de vista,
el desempefio laboral aborda un conjunto de capacidades para organizar y coordinar las
actividades laborales. Igualmente, el desempefio laboral se concibe como un grupo de
atributos atribuidos al trabajador, mismas que integran las cualidades, habilidades,
capacidades para cumplir con las tareas laborales. El desempefio laboral puede afectar en los

resultados y lograr los objetivos planteados por la entidad empresarial.
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De la misma manera, Mora y Mariscal (2019) indican que resulta de la conducta de
los colaboradores en cada actividad asignada y los aportes en funcion a su cargo, que en
cierta medida depende de la relacion entre empresa y trabajador. Desde esta perspectiva, el
desempefio laboral es la respuesta ante el cumplimiento de lasobligaciones, funciones, y
tareas laborales asignadas con un carécter eficiente, eficaz y efectivo, lo cual resulta
elemental para cumplir con los objetivos organizacionales y el éxito de las firmas. Ademas,
el desempefio laboral estd intimamente vinculado a la satisfaccion laboral, pues este influye

positiva o0 negativamente en el comportamiento del trabajador.

Referente a la satisfaccidn laboral, segun Boada (2019) indica que es una respuesta
afectiva al entorno laboral, o bien el grado de predisposicion que tiene un individuo frente
a su trabajo, que se centra en una valoracion positiva generada por la rutina laboral. Desde
este punto de vista, es el resultado de su percepcion referente a la naturaleza de las tareas
que, realizadas, pero también involucra sentimientos asociados con las necesidades de
autorrealizacion y desarrollo personal, lo cual se incentiva a través del reconocimiento,
independencia laboral, logros, entre otros. También esta relacionado con factores que no
necesariamente guardan relacion con la naturaleza del trabajo, estos son el sueldo y
beneficios, ambiente fisico, relaciones con loscompafieros y normas de la entidad.

De acuerdo con Avitia-Cordero et al. (2021) es importante para las organizaciones
promover la satisfaccion laboral, pues a través de ella se logran resultados favorables.
Cuando los trabajadores perciben un buen nivel de satisfaccion laboral, su compromiso
conla organizacion serd mayor. Igualmente, la buena imagen de una organizacion es un
referente de un clima laboral 6ptimo. Desde esta postura, se concibe como un conjunto de
actitudes que tiene un individuo hacia su empleo y a las situaciones laborales. Asimismo,
la satisfaccion laboral esta relacionada con factores higiénicos tal como la jornada laboral,

la comunicacion, los riesgos del trabajo y las condiciones fisico ambientales. Ademas, se
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relaciona con la motivacion, la cual incluye el reconocimiento, la libertad para decidir
cémo realizar el trabajo, entre otros.

De acuerdo con lo anterior, las condiciones de trabajo inadecuadas, inestabilidad
laboral, incidentes o accidentes laborales, mala salud, trato injusto, carga excesiva de
trabajo, falta de comunicacion, pago o beneficios inadecuados; pueden afectar la
productividad de los colaboradores. Esto es porque los trabajadores que se sienten
insatisfechos, se ausentan del trabajo con frecuencia y hastallegan a abandonar la
organizacion (Avitia-Cordero et al., 2021).

Las dimensiones de satisfaccion laboral corresponden a las siguientes segun Pérez
y Campana (2019):

a. Significancia de la tarea

Consideradas como las oportunidades que se le presenta al colaborador de realizar
actividades importantes dentro de su organizacion, que de alguna manera esta relacionado
con su desarrollo profesional y/o autorrealizacién. Esta Gltima, se relaciona con lo que se
piensa acerca del trabajo sobre las posibles opciones que se podrian aprovechar para
alcanzar la superacion personal y profesional. En este sentido, el trabajador percibe la
oportunidad de alcanzar su desarrollo profesional a partir de los estimulos brindados por la
organizacion por politicas justas, tal como apoyo y capacitacion constante. Expresado de
otro modo, se refiere a la medida en laque el puesto de trabajo ejerce influencia en el trabajo

y en la vida de los individuos (Ramirez-Vielma, 2019).

b. Condiciones de trabajo

Segun Félix et al. (2021), en esta dimension se toman en cuenta los aspectos

econdmicos, materiales, sociales y psicoldgicos para desarrollar las actividades laborales,
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tal como el uso de equipos tecnoldgicos, el ambiente fisico, relaciones con otras
entidades, etc. Respecto al ambiente fisico, son aquellos espacios queson utilizados para
desarrollar las tareas, en el cual influyen los ruidos, contaminacion, calor, maquinarias,
etc. Cuando el ambiente laboral no es adecuado, dificultara el logro de las metas en el
centro de labores. En este sentido, el trabajador aspira desempefiarse en un ambiente
donde se sienta a gusto, locual influye en un mejor desempefio.

c. Reconocimiento personal y/o social

Estos tienen que ver con la forma de como percibe la relacion con otros miembros
de la entidad. Involucra la relacion que existe entre los superiores y los trabajadores, lo
cual refiere que el trabajador necesita que los superiores tomen en cuenta su opinion,
cuando recibe apoyo de su jefe inmediato, orientacion o acompafiamiento. A partir de
ello, el trabajador persigue superar dificultades y mejorar su desempefio laboral. En este
sentido, los lideres contribuyen en la satisfaccion laboral cuando saben comprender y son
capaces de reconocer la labor de los colaboradores, cuando muestran interés por sus
problemas y escuchan sus requerimientos. Asi, los trabajadores percibiran un ambiente
laboral positivo y favorable donde se sienten valorados; lo cual contribuye a la creacion
deun clima laboral adecuado, de confianza y seguridad (Félix et al., 2021).

d. Beneficios econd6micos

Estos estan directamente relacionados con los aspectos remunerativos o incentivos
econdmicos adicionales en funcion a las tareas desarrolladas por el trabajador, tal como
el sueldoy beneficios sociales. En este sentido, esta mediada por un sistema de
recompensas justas que el trabajador percibe, donde la compensacién salarial influye en
su felicidad; de cierto modo este factor influye en el desempefio laboral. El trabajador
percibe un salario justo cuando es consecuente con su nivel de desempefio y cuando existe
equidad entre los diferentes profesionales (Trujillo et al., 2020).

1.3.  Definiciones conceptuales
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Capacidad de servicio: es la capacidad de un individuo para desarrollar actividades
0 tareas, lo cual implica una serie de competencias o habilidades para alcanzar los
resultados esperados, considerando la calidad yla excelencia (Chowdhury et al.,
2022).

Condiciones de trabajo: Son una serie de aspectos de un centro laboral quepueden
tener posibles consecuencias negativas en la salud de los empleados. Se refiere al
estado del entorno laboral considerando factores que inciden en el bienestar y la
salud de los empleados tales como la calidad, seguridad y limpieza de la
infraestructura, entre otros. (Félix et al., 2021)

Conocimientos: grupo de datos e informacion que posee un individuo en relacion a
algo. Se refiere mayormente al conjunto de saberesque posee una persona sobre
alguna materia o ciencia concreta. (Marin, 2021)

Dashboards: esquema gréafico de las principales métricas queintervienen en la
evaluacidn del alcance de los objetivos de una compafiia. Se trata de una herramienta
de gestion que refleja mediante una gréafica los indicadores claves de desempefio
(KPI) y datos esenciales para dar seguimiento al estado de la compafiia (Ortiz, 2021).
Diligencia en el trabajo: es el cuidado y la exactitud con la que una personaejecuta
una accion, actividad o tarea, siendo este el modo de pensar de un buen trabajador,
tomando conciencia sobre la obtencion de buenos resultados. En este sentido, se
refiere a la cualidad de un trabajador para realizar con cuidado las tareas
encomendadas para hacerlas bien. (Lifante,2020)

Granularidad: Es la mayor o menor extension a la descripcion de un software
respecto a sus especificaciones funcionales. Hace referencia a la identificacién de
tablas de hechos y candidatos preliminares de dimensionesy medidas. Es decir; se

trata de especificar qué datos contiene los registros de manera detallada, por ejemplo;
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ventas diarias por producto, por almacén,etc. (Vazquez & Siqueira, 2017)
Indicadores de desempefio: métricas para evaluar el rendimiento de una compafiia
en comparacion con los resultados esperados uobjetivos preestablecidos en un
periodo de tiempo especifico. Revelan si las estrategias adoptadas son efectivas (Da
Silva, 2020).

Métricas: Se definen como una serie de datos que se expresan numéricamente y que
son de gran utilidad porque permiten analizar el rendimiento de una determinada
actividad. En una organizacion, reflejan sise estdn cumpliendo los objetivos
empresariales (Ordofiez 2017).

Mineria de datos: a través del conjunto de datos se utilizan para realizar un analisis
matematico que permite deducir patrones y tendencias que no se identifican de
manera tradicional porque suele ser un proceso complejo por la inmensa cantidad de
datos (Martinez & Palencia, 2021).

Modelo: Representacion de la realidad a través de una serie de constructos que
contribuyen a explicar su funcionamiento (Rodriguez &Bernal, 2019).
Reconocimiento personal y/o social: Es un proceso en el que se alienta, comparte
o celebra el éxito de los trabajadores. Son acciones que se llevan acabo para reconocer
los logros del personal o equipo de trabajo con la finalidad de crear relaciones
significativas entre si, motivar e incentivar a una mayor productividad (Félix et al.,
2021).

Seguimiento: es la accién de seguir algo haciendo una observacion minuciosa del
desarrollo de un proceso, lo cual implica un recopilar, analizary utilizar informacion
para supervisar el proceso de las actividades en funcién al cumplimiento de objetivos
y asi guiar las decisiones de gestion (Adrian, 2021).

Significancia de la tarea: nivel de efecto sustancial que tiene un puesto enel trabajo
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0 en la vida de las personas, o bien la relevancia de las funciones que desempefia un

trabajador (Félix et al., 2021).



1.4.  Operacionalizacion de Variable
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Variables

Definicidon Conceptual

Definicidn operacional

Dimensiones

Indicadores

Instrumentos de
recoleccion de
datos

Desempefio laboral

Mora y Mariscal (2019)
indica que el
desempeiio laboral es
el resultado de la
conducta de los
colaboradores
respecto a sus
actividades asignadas y
los aportes en funcién
a su cargo, que en
cierta medida depende
de la relacién entre
empresa y trabajador.

Gabini (2018) explica
que en los modelos
explicativos de
desempeno laboral se
abordan los aportes
tedricos de Murphy vy
Campbell, Borman vy
Motowidlo, entre otros;
y establece tres grandes
dimensiones:
desempeiio de la tarea,
desempeno contextual
y comportamiento
laboral
contraproducentes

Desempefio de la
tarea

Productividad

Conocimientos

Calidad

Planificacién y organizacion

Orientacion hacia los resultados

Desempefio del
contexto

Cooperacion

Cumplimiento de normas

Resolucién de problemas

Compromiso organizacional

Retroalimentacién

Comportamiento
laboral
contraproducentes

Buena voluntad

Evitacion de conductas negativas

Evitacidn de Ausentismo

Uso adecuado de los recursos

Cuestionario de
Desempefio
Laboral

Satisfaccion laboral

Segln Boada (2019) la
satisfaccién laboral es
una respuesta afectiva
al entorno laboral, o

Segln Pérez y Campana
(2019): significancia de
la tarea, condiciones de
trabajo,

Significancia de la
tarea

Relevancia de la tarea

Desarrollo profesional y
autorrealizacidn

Cuestionario de
Satisfaccion
Laboral SL-SPC




bien el grado de
predisposicién

tiene un individuo
frente a su trabajo,
basada en una
valoracion positiva

generada por la rutina
laboral.

reconocimiento

beneficios econdmicos.

que personal y/o social, y Condiciones de

trabajo

Equipos y materiales (Sonia Palma,

2005)
Ambiente fisico

Ambiente laboral

Reconocimiento
personal y/o social

Relaciones interpersonales

Valoracion

Reconocimiento

Beneficios

econdmicos

Remuneracion justa

Equidad

Inteligencia de
negocios

Bermeo-Pérez y
Campoverde-Molina
(2020) sefalan que el
Bl es un conjunto de
estrategias,
tecnologias y
metodologias que
ayudan a convertir los
datos en informacién y
luego en conocimiento
para tomar decisiones
mas acertadas y asi
crear ventaja
competitiva.

Gonzdlez-Varona et al.
(2020) la inteligencia de
negocios sirve para
recopilar, integrar,
analizar y hacer que los
datos estén
disponibles. La
disposicion de datos
sirve para la generacion
de reportes que la
empresa necesita para
su gestion, se presenta

de manera agil
accesible, siendo
posible analizarla de

manera oportuna.

Tiempo promedio de generacién
de reportes en minutos

Medicién del Cantidad promedio de reportes
desempeiio generados por dia
Tiempo promedio para analizar
la informacién en minutos Propuesta de
Modelo de
Facilidad de disponibilidad de Inteligencia de
datos Negocios
Nivel de satisfaccidn

y del usuario.

Facilidad de uso y generacién de
reportes

26



1.5.  HipoOtesis
Ho: Si se implementa un modelo de inteligencia de negocios no mejorara el
seguimiento del desempefio y la satisfaccion laboral de los agentes de venta de la Cadena de

Boticasinkafarma de la provincia de Jaén, departamento de Cajamarca.

H1: Si se implementa un modelo de inteligencia de negocios mejorara el seguimiento
del desemperfioy la satisfaccion laboral de los agentes de venta de la Cadena de Boticas

Inkafarma de la provincia de Jaén, departamento de Cajamarca.
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Capitulo II. Métodos y Materiales

2.1.  Tipo de investigacion
Se considera de tipo aplicada, dado que, se manipula la variable independiente
ocasionando un efecto en la dependiente; ademas, esta orientado en la solucion del

problema identificado en el &ambito empresarial (Hernandez & Mendoza, 2019).

2.2.  Método de investigacion

Su enfoque es cuantitativo, el cual es definido por Cabezas et al. (2018) como
aquel donde la caracteristica principal es el planteamiento de hipotesis. Para ello, se
emplearon métodos estadisticos que permitieron medir y cuantificar las variables o
fendmenos abordados como tema de investigacién. No todos los estudios que emplean
este estudio abarcan el planteamiento de hipoétesis, pero es fundamental siempre que
persiga establecer relaciones causales entre las variables que se someten a un analisis.
Tomando en cuenta esta definicidn, el estudio abord6 este enfoque porque buscd medir
y cuantificar el desempefio y la satisfaccion laboral en los agentes de venta de boticas
Inkafarma ubicadas en Jaén, diagndstico que permitira disefiar una propuesta de solucion.
Esto se logr6 a partir del empleo de dos instrumentos de investigacion, uno para la

satisfaccion y el otro para el desempefio laboral.

2.3. Disefio de contrastacion de la hipotesis

Es no experimental transversal, el cual es definido por Naupas et al. (2018) como
aquel disefio donde los investigadores no tienen control sobre las variables que analizan,
razon por la cual se dedican a definir como se comportan sin realizar ningun experimento
o intervencion lo cual se denomina manipulacion de variables. Asimismo, permiten
obtener los datos en un solo momento. Por tanto, el estudio fue no experimental porque

buscé describir y explicar el comportamiento de las variables sin realizar ninguna
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intervencion; y fue transversal porque se obtuvieron los datos en una sola instancia,

correspondiente al 2022.

Por la naturaleza de la investigacion, el esquema a tomar en cuenta para alcanzar

elobjetivo principal fue el siguiente:

Donde:

RX: Diagnostico de la realidad

T: Teorias cientificas

P: Modelo BI de seguimiento

2.4. Poblacion, muestray muestreo

Segun Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018), es un grupo de unidades de
analisis o elementos que poseen una serie de atributos comunes que son requeridos para
el desarrollo de una investigacion. Estos elementos generalmente son personas, pero
pueden ser otros tales como eventos, objetos, organizaciones, etc. Ahora bien, la
poblacién en esta investigacion correspondio al total de vendedores de los locales de la
empresa Cadena de Boticas Inkafarma. En la siguiente tabla se presenta la distribucién

de la poblacién segun el nimero de vendedores por local.
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Tabla 1
Distribucidn de la poblacion de estudio.

Local N° de
Vendedores
Local 1 11
Local 2 5
Local 3 9
Local 4 7
Local 5 6
Local 6 4
Local 7 5
TOTAL 47

La muestra de un estudio, segun Cabezas et al. (2018) corresponde una parte de
la unidad de analisis que conforman la poblacién y requiere de una adecuada seleccion
para establecer conclusiones generales. La muestra es una parte representativa de la
poblacion, es por ello que generaliza los resultados obtenidos del respectivo anélisis de
cada unidad de estudio. Por tanto, se considero trabajar con una muestra censal y con la
técnica de muestreo no probabilistico convencional; pues dicha técnica permitid
conformar la muestra acorde a la disponibilidad de acceso que se tiene a los participantes.
Por consiguiente, consideré como participantes de la investigacion, a todos los
vendedores de los siete locales de la empresa Cadena de Boticas Inkafarma ubicadas en
Jaén, estando conformadopor 47 participantes.

Criterios de inclusion

Vendedores pertenecientes a la entidad Cadena de Boticas Inkafarma de
laprovincia de Jaén.

- Vendedores gque den su consentimiento para participar del estudio.

- Vendedores de ambos sexos.

- Vendedores sin ninguna patologia (enfermedad fisica o mental).
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Criterios de exclusion

- Vendedores que no pertenecen a la empresa Cadena de Boticas Inkafarma
dela provincia de Jaén.

- Vendedores que no den su consentimiento para participar del estudio.

- Vendedores que estén de vacaciones o cuenten con licencia laboral.

- Vendedores con alguna patologia (enfermedad fisica o mental).

2.5. Técnicas, instrumentos, equipos y materiales de recoleccion de datos
2.1.1. Técnicas e instrumentos

Se hizo uso de la encuesta, la cual es definida por Gallardo (2017) como aquella
que permite obtener datos e informacion de las unidades de andlisis mediante la
aplicacion de un cuestionario, que contiene una serie de preguntas articuladas que el
encuestado debera responder seguin sus conocimientos sobre eltema tratado o apreciacion.
En este caso se aplicaron dos cuestionarios, como instrumentosde investigacion y estaran
dirigidos a los vendedores de la empresa Cadena de Boticas Inkafarma ubicada en Jaén.
El primero se denomina Cuestionario de Desempefio Laboral, cuya adaptacion
corresponde a Consuelo (2018); tiene 28 items con alternativas de respuesta de Escala

Likert.



Pagina 54

Tabla 2
Ficha técnica del cuestionario de Desempefio Laboral

Nombre del Instrumento

. Desempefio Laboral
de Recoleccién de datos P

Elaborado por Salgado y Cabal (2011)

Autor Adaptado por Consuelo Gonzales, Carola Rosa (2018)
Lugar Lima, Peru
Muestra 180

Determinar la relacion entre el sindrome de Burnout y ¢
Objetivo desempefio laboral del personal asistencial del Hospital d

la Policia Nacional
- Desempefio de la tarea (1,2,3,4,5,6,7,8,9)

Dimensiones - Desempefio contextual
(10,11,12,13,14,15,16,17,18,19)
- Desempefio organizacional

(20,21,22,23,24,25,26,27,28)
N° de items 28
Escala Likert
1 = Nunca
Escala de medicion 2= Casi nunca
3 = A veces
4 = Casi siempre
5 = Siempre
El instrumento cumple con los siguientes criterios:
- Relevancia
- Pertinencia
Validacion - Claridad

Revisado y validado por tres expertos: Dr. Alcas Zapat
Noel, Mg. Garro Aburto Luzmila y Dr. Vértiz Osore
Joaquin

Confiabilidad Alfa de Cronbach: 0.805

El segundo instrumento se denomina Cuestionario de Satisfaccion Laboral SL-
SPC,cuya elaboracion corresponde a Palma (2005); tiene 27 items con alternativas de
respuesta de Escala Likert. En la siguiente tabla se observa la ficha técnica con los

datos delinstrumento.
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Tabla 3
Ficha técnica del Cuestionario de Satisfaccién Laboral

Nombre del Instrumento

., Cuestionario de Satisfaccion Laboral SL-SPC
de Recoleccidon de datos

Autor Elaborado por Palma Carrillo, Sonia (2005)
Lugar Perd
Muestra 180

- Significacion de la tarea (3,4,7,18,21,22,25,26)
- Condiciones de trabajo (1,8,12,14,15,17,20,23,27

Dimensiones - Reconocimiento personal (3,11,13,19,24)
- Beneficios econdmicos (2,5,9,10,16)
N° de items 27
Escala Likert
1 = Nunca
Escala de medicion 2= Casi nunca
3 = A veces
4 = Casi siempre
5 = Siempre
. El instrumento fue validado considerando el método d
Validacion .
jueces.
Confiabilidad Alfa de Cronbach: 0.84

2.1.2. Equiposy materiales de recoleccion de datos

Para llevar a cabo el estudio fue necesario contar con equipos y materiales tales
como una computadora y materiales de escritorio. Con el uso de un computador fue
posibleacceder a herramientas de buscadores de informacion en internet, lo cual resultd
necesario para extraer documentos de diversas fuentes tales como repositorios
institucionales, revistas indexadas, libros virtuales, etc. Asimismo, posibilitd utilizar
softwares como: Microsoft Word, Microsoft Excel y SPSS version 25, los dos ultimos
sirvieron para el analisis estadistico y generacion de resultados en tablas y figuras; y
finalmente dar respuesta a los objetivos de la investigacion.

2.6. Procesamientoy analisis de datos

El analisis de datos conllevé todo un proceso y la ejecucion de una serie de
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procedimientos que inici6 a partir de la seleccion de los instrumentos y coordinar con
la organizacion de estudio para realizar el acopio de lainformacion, lo cual se realiz6
formalmente a través de una solicitud de autorizacion.

Una vez autorizado, se hizo entrega del consentimiento informado para que los
participantes, comuniquen formalmente su disposicion a ser parte de la investigacion.
Luego de ello se aplicd la encuesta, misma que tuvo una duraciénaproximada de 25
minutos, considerando que son dos cuestionarios.

Una vez recogida la informacion, se elabord una base de datos para el analisis
estadistico. Los datos se procesaron en SPSS 25, usando tablas, figuras que
permitieron desarrollar el analisis a través de la interpretacion. Finalmente, se elabord
la discusion de resultados, comparandose con los antecedentes de la investigacion, de
las cudles se obtuvieron sus conclusiones y recomendaciones. Se precisa que cumplio
con los criterios éticos que garantizaron la buena redaccion y procedimientos

adecuados de recoleccién y procesamiento de los datos.
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Capitulo III. Resultados

A continuacion, se detallan los resultados obtenidos de acuerdo con cada

objetivo de la aplicacion de los instrumentos del recaudo de informacion:

Respecto al primer objetivo “Medir el desempefio laboral de los agentes de
venta de la Cadena de Boticas Inkafarma”, los resultados se pueden observar en las

figuras 1,23y 4.

Figura 1
Desempefio laboral de los agentes de venta de la Cadena de Boticas Inkafarma. Jaén —
Cajamarca, 2022.
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

En la Figura 1 se observa que el 61,7% de los agentes de venta de las boticas
Inkafarma de Jaén — Cajamarca que fueron encuestados, afirmaron que el desempefio
laboral es bajo; mientras que el 38,3% de los mismos indicd que el desempefio laboral

tuvo un nivel medio.
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Figura 2
Desempefio laboral segun la dimension desempefio de la tarea de los agentes de venta de
la Cadena de Boticas Inkafarma. Jaén — Cajamarca, 2022.
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

En la figura 2, se obtuvo que el 57,4% de los agentes de venta de las boticas
Inkafarma de Jaén — Cajamarca que fueron encuestados, afirmaron que el desempefio
de la tarea realizada se encontrd en un nivel bajo; mientras que el 40,4% afirmo que
el desempefio de la tarea tuvo un nivel medio. Finalmente, el 2,1% de ellos

menciono que el desempefio de la tarea tuvo un nivel alto.
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Figura 3
Desempefio laboral segun la dimension desempefio del contexto de los agentes de venta de
la Cadena de Boticas Inkafarma. Jaén — Cajamarca, 2022.
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

En la figura 3 se obtuvo que el 51,1% de los agentes de venta de las boticas
Inkafarma de Jaén — Cajamarca que fueron encuestados, revelaron que el desempefio
del contexto se encontraba en un nivel bajo, mientras que el 44,7% evidencié que el
nivel de dicha dimension era medio. Finalmente, el 4,3% de ellos mencioné que el

desempefio del contexto fue alto.
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Figura 4
Desempefio laboral segun la dimension desempefio organizacional de los agentes de venta
de la Cadena de Boticas Inkafarma. Jaén — Cajamarca, 2022.
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

En la figura 4 se obtuvo que el 63,8% de los agentes de venta de las boticas
Inkafarma de Jaén — Cajamarca que fueron encuestados, evidencio que el desempefio
organizacion tuvo un nivel bajo; mientras que el 36,2% mencion6 que el nivel de

dicha dimensién del desempefio laboral fue medio.

Respecto al segundo objetivo “Medir la satisfaccion laboral de los agentes de
venta de la Cadena de Boticas Inkafarma”, los resultados se observan en las figuras

5-9.
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Figura 5
Satisfaccion laboral de los agentes de venta de la Cadena de Boticas Inkafarma. Jaen —
Cajamarca, 2022.
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

En la figura 5, se obtuvo que el 61,7% de los agentes de venta de las boticas
Inkafarma de Jaén — Cajamarca que fueron encuestados, mencionaron que la
satisfaccion laboral tuvo un nivel bajo, teniendo que so6lo que el 2,1% de ellos reveld

que el nivel de satisfaccion laboral fue alto.

Figura 6
Satisfaccién laboral segun la dimension de significancia de la tarea de los agentes de
venta de la Cadena de Boticas Inkafarma. Jaén — Cajamarca, 2022.

Bajo Iedio Alto
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

En la figura 6, se obtuvo que el 74,5% de los agentes de venta de las boticas
Inkafarma de Jaén — Cajamarca que fueron encuestados, menciono que la significancia
de las tareas que se les son asignadas tuvo un nivel bajo, mientras que el 4,3% de ellos

menciond que el nivel de esta dimension fue alto.

Figura7
Satisfaccion laboral segun la dimension condiciones de trabajo de los agentes de venta de

la Cadena de Boticas Inkafarma. Jaén — Cajamarca, 2022
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

En la figura 7, se obtuvo que el 57,4% de los agentes de venta de las boticas
Inkafarma de Jaén — Cajamarca que fueron encuestados, mencioné que el nivel de las
condiciones de trabajo fue bajo; por su parte, el 42,6% de los mismos expresé que el

nivel de dicha dimension fue medio.
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Figura 8
Niveles de Satisfaccion laboral segin la dimensidn reconocimiento personal y/o social de

los agentes de venta de la Cadena de Boticas Inkafarma. Jaén — Cajamarca, 2022
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

En la figura 8, se obtuvo que el 68,1% de los agentes de venta de las boticas
Inkafarma de Jaén — Cajamarca que fueron encuestados, califico el reconocimiento
personal y/o social con un nivel bajo. Por otro lado, el 2,1% de los mismos menciond

que el nivel de esta dimensién de la satisfaccion laboral fue alto.
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Figura 9
Satisfaccion laboral segun la dimension beneficios econdmicos de los agentes de venta de

la Cadena de Boticas Inkafarma. Jaén — Cajamarca, 2022.
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

En la figura 9, se obtuvo que el 66,0% de los agentes de venta de las boticas
Inkafarma de Jaén — Cajamarca que fueron encuestados, percibié que el nivel de los
beneficios econdémicos fue medio, mientras que el 10,6% restante mencioné que el

nivel de los beneficios econémicos fue alto.

Respecto al tercer objetivo “Comparar el desempeio y la satisfaccion laboral
de los agentes de venta de la Cadena de Boticas Inkafarma”, los resultados se observan

en las tablas 4,5,6 y 7.
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Asociacion entre el desemperfio y la satisfaccion laboral de los agentes de venta de la

Cadena de Boticas Inkafarma. Jaén — Cajamarca, 2022

Satisfaccion laboral

Desempefio laboral Bajo Medio Alto Total
n % n % % n %
Bajo 23 48,9 5 10,6 2,1 29 61,7
Medio 6 12,8 12 25,5 0 18 38,3
Alto 0 0 0 0 0 0 0
Total 29 61,7 17 36,2 2,1 47 100,0
X?=11,927 p=0,003

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

La Tabla 4 expone los resultados de una investigacién que explora la relacién entre el

desempeno laboral y la satisfacciéon laboral de los agentes de venta de la Cadena de Boticas

Inkafarma en Jaén - Cajamarca durante el afio 2022. Los datos analizados indican que la gran

mayoria de los agentes de venta encuestados presentaron un bajo nivel de desempefioy, a su vez,

una baja satisfaccion laboral (48,9%), mientras que un 25,5% mostraron un nivel de desempefio

medio con una satisfaccidon laboral igualmente media. Los hallazgos infieren una asociacion

significativa entre el desempefio laboral y la satisfacciéon laboral de los agentes de venta,

evidenciada por los valores de X?=11,927 y un p=0,003, el cual es menor al nivel de significancia de

0,05. Es decir, los agentes de venta con un desempefio laboral bajo tienen una mayor probabilidad

de presentar una satisfaccién laboral baja o media.



Pagina 66

Tabla 5
Asociacion entre la dimension del desempefio de la tarea y la satisfaccion laboral de los
agentes de venta de la Cadena de Boticas Inkafarma. Jaén — Cajamarca, 2022

Satisfaccién laboral

Desempefio de la tarea Bajo Medio Alto Total
n % n % n % n %
Bajo 21 44,7 5 10,6 1 2,1 27 57,4
Medio 7 14,9 12 25,5 0 0,0 19 40,4
Alto 1 2,1 0 0,0 0 0,0 1 2,1
Total 29 61,7 17 36,2 1 2,1 47 100,0
X?=10,526 p=0,032

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

La Tabla 5 presenta los resultados del analisis de la relacién entre el desempefio de
la tarea y la satisfaccion de los agentes de ventas en la cadena de farmacias Inkafarma en la
region de Jaén-Cajamarca en el afio 2022. Los datos obtenidos indican que la mayoria de los
agentes de ventas tienen un bajo desempefio de la tarea con un nivel de satisfaccion laboral
igualmente bajo, representando el 44,7% de la muestra, seguido de un desempefio de la tarea
medio y un nivel de satisfaccion laboral medio (25,5%). Los resultados del analisis
estadistico demuestran que hay una asociacion significativa entre el desempefio de la tarea
y la satisfaccién laboral de los agentes de ventas, tal como se evidencia por los valores de
X?=10,526 y un p=0,032, siendo este tltimo menor que el nivel de significancia establecido
de 0,05. Por consiguiente, los resultados infieren que existe una relacién negativa entre la
dimensién del desempefio de la tarea y la satisfaccion laboral de los agentes de ventas, lo
que implica que aquellos que tienen un bajo desempefio de la tarea en su trabajo, también

tienen una baja satisfaccion laboral.
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Asociacion entre la dimension del desempefio del contexto y la satisfaccion laboral de los
agentes de venta de la Cadena de Boticas Inkafarma. Jaén — Cajamarca, 2022

Satisfaccion laboral

Desempefio del contexto Bajo Medio Alto Total
n % n % n % n %
Bajo 20 42,6 3 6,4 1 2,1 24 51,1
Medio 8 17,0 13 27,7 0 0,0 21 44,7
Alto 1 2,1 1 2,1 0 0,0 2 4,3
Total 29 61,7 17 36,2 1 2,1 47 100,0
X?=12,388 p=0,015

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

En la tabla 6, el presente estudio analizo la asociacién entre la dimension del

desempefio del contexto y la satisfaccion laboral de los agentes de venta de la Cadena

de Boticas Inkafarma en Jaén-Cajamarca durante el afio 2022. Los resultados muestran

que el 42,6% de los agentes de venta tienen un desempefio de contexto bajo con una

satisfaccion laboral baja, seguido del 27,7% con un desempefio del contexto medio

con una satisfaccion laboral baja y solo el 2,1% con un desempefio alto. Ademas, se

observa una asociacion significativa entre el desempefio del contexto y la satisfaccién

laboral de los agentes de venta, con un valor de X?=12,388 y un nivel de significancia

de p=0,015. Es decir, estos hallazgos indican que los agentes de venta con un

desempefio de contexto bajo tiene una mayor probabilidad de presentar una

satisfaccion laboral baja.
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Tabla 7

Asociacion entre la dimension del desempefio del comportamiento laboral
contraproducente y la satisfaccion laboral de los agentes de venta de la Cadena de Boticas
Inkafarma. Jaén — Cajamarca, 2022

Satisfaccién laboral

Comportamiento laboral

contraproducente Bajo Medio Alto Total
n % n % n % n %
Bajo 23 48,9 6 12,8 1 2,1 30 63,8
Medio 6 12,8 11 23,4 0 0,0 17 36,2
Alto 0 0 0 0 0 0 0 0
Total 29 61,7 17 36,2 1 2,1 47 100,0
X?=9,573 p=0,008

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

En la tabla 7, se evalu6 la relacion entre el comportamiento laboral
contraproducente y la satisfaccion laboral de los agentes de venta de la Cadena de
Boticas Inkafarma en Jaén-Cajamarca en el afio 2022. Los resultados indican que el
48,9% de los agentes de venta exhiben un comportamiento laboral contraproducente
bajo con una satisfaccién laboral baja, mientras que el 23,4% muestra un
comportamiento medio con una satisfaccién laboral media. Ademas, se encontré una
asociacion significativa entre el comportamiento laboral contraproducente y la
satisfaccion laboral, con un valor de X?=9,573 y un nivel de significancia de p=0,008.
Estos resultados indican que los agentes de venta con un comportamiento laboral
contraproducente bajo tienen una mayor satisfaccion laboral en comparacion con

aquellos con un comportamiento bajo o medio.

Finalmente, respecto al cuarto objetivo “Implementar un dashboard para

realizar seguimiento al desempefio y satisfaccion laboral de los agentes de venta de la
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cadena boticas Inkafarma” se realizd una propuesta de seguimiento que es vista en el

Anexo 3, a partir de los datos obtenidos de los instrumentos.

Figura 10

Reporte de seguimiento del desempefio y satisfaccion laboral
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En la Figura 10 se observa que el reporte permite hacer un seguimiento al

desempefio y satisfaccién laboral segln una tienda previamente seleccionada y un mes

en especifico, facilitando la toma de decisiones a nivel organizacional.
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Capitulo IV. Discusion

Respecto al primer objetivo “medir el desempefio laboral de los agentes de
venta de la cadena de Boticas Inkafarma de la provincia de Jaén”, a través de la
propuesta de inteligencia de negocios se identificdé un desempefio laboral bajo de
61.7% y medio de 38.3%. Respecto a los precedentes relacionados con los hallazgos,
se identifico que Baldwin (2021) evidencio la reduccion del 99.5% de tiempo para la
generacion de informacion, aumentd en 39.45% el nivel de confiabilidad, el 66.03%
de efectividad y el 60.95% de utilidad, significando que el uso de las herramientas
permitid hacer un seguimiento a las variables estudiadas; sin embargo, su estudio
estuvo mas enfocado a generar reportes que a medir una variable. Por otro lado, el
estudio de Paucar et al. (2021) se basé en la metodologia de Ralph Kimball
permitiéndole reducir el tiempo para la generacion de reportes de ventas, aumentando
la cantidad de reportes emitidos por dia; sin embargo, no se evidencio en base a datos
numéricos el porcentaje de mejora a diferencia del primer estudio en el que se
demostro la mejora a pesar de haber desarrollado el modelamiento del negocio, OLTP,
construccién de un Data Mart y Dashboards. Mientras que Li (2019) s6lo optd por
contribuir en el prondstico de las ventas al explorar los datos para aplicar estrategias
que permitan mejorar la productividad de la empresa, asi como sus procesos.

Respecto al segundo objetivo “medir la satisfaccion laboral de los agentes de
venta” se obtuvo que el 61.7% de agentes describieron como bajo el nivel de
satisfaccion mientras que el 36.2% como medio y sélo el 2.1% como alto, tales
resultados son contrastados con el de Quispe y Sotelo (2018) que mejoro el proceso
de toma de decisiones a raiz de la solucion de Business Intelligence dado que optimizo
en un 99.98% el proceso; ademas, de incrementar el promedio de reportes de 6.88 a

29.5 considerandose como el 32.85% y ello trajo consigo un aumento de la satisfaccion
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gerencial del 26.54%. Sin embargo, Escalante (2021) sélo redujo tiempos en sus
procesos tales como: tiempo de generacion de reportes y reduccion del nimero de
personas encargadas de ciertas labores. Por otra parte se identifico que Huang et al.
(2022) empled un estudio descriptivo en el que dedujo que la inteligencia de negocios
genera un impacto positivo en el marketing de las empresas a traves de un aprendizaje
cooperativo pero sobre todo en el rendimiento financiero. Mientras que Bermeo-
Moyano y Campoverde-Molina (2020) al implementar reportes en Power Bl mejord
el control de los datos sobre los clientes al facilitar la visualizacion generacion de
reportes; por lo tanto, el desarrollo de su investigacion permitié la mejor gestion de
los datos para su posterior toma de decisiones.

Respecto al tercer objetivo “Comparar el desempeio y la satisfaccion laboral”
se identifico una relacion entre las variables al mostrar un estadistico de chi cuadrado
de X2=11,927 y un p=0,003 el cual es menor al nivel de significancia de 0,05. Es decir,
los agentes de venta con un desempefio laboral bajo tienen una mayor probabilidad de
presentar una satisfaccion laboral baja 0 media. Estos resultados se contrastan con el
estudio de Mazon-Olivo et al. (2018) quien utiliz6 la metodologia de CRISP-DM
permitiéndoles realizar una interfaz web con acceso a la data warehouse para la
observacion de los datos y la deteccion de patrones de los mismos; sin embargo, la
investigacion no permitio inferir a través de datos estadisticos porque fue descriptivo.
Cabe mencionar que, de las investigaciones mencionadas se infiere que la metodologia
de desarrollo que permite ser base o fundamento progresivo del producto final es la de
Kimball sin desmerecer el aporte de las demas.

Finalmente, en lo que refiere al cuarto objetivo “Implementar un dashboard
para realizar seguimiento al desempefio y satisfaccion laboral de los agentes de venta”

el reporte fue realizado en el software Power BI permitiendo filtrar datos segun la
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tienda y el mes requerido para dar el seguimiento al desempefio y satisfaccion laboral
facilitindoles tomar Optimas decisiones. Respecto a ello el estudio de Bermeo-
Moyano y Campoverde-Molina (2020) se asemeja porque se implementd un data mart
para luego obtener reportes graficos en Power Bl que permita realizar un analisis de
la situacion de la entidad. Sin embargo, Bermeo-Pérez y Campoverde-Molina (2020)
en su estudio solo desarrollaron reportes usando Power Bl porque les permitid
establecer las estrategias de marketing adecuadas para el incremento de ventas pero
los filtros s6lo permitieron obtener resultados de forma general y no segin un
indicador en especifico; ademas de no haber implementacién de algun data mart. Del
mismo modo, Cordero-Naspud et al. (2020) en su estudio sélo determind la
importancia del uso del software pero no se realiz6 ningun reporte para la toma de

decisiones.
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Conclusiones

Se implement6 de forma satisfactoria el dashboard como modelo de Bl a través de la
herramienta de Power Bl para la mejor visualizaciéon de los datos y la generacion de los

respectivos reportes, siendo consigo la mejora en la toma de decisiones.

Respecto al primer objetivo se logré medir satisfactoriamente el desempefio laboral
de los agentes de venta obteniendo que el 61.7% de ellos afirmaron que era bajo mientras
que el 38.3% tuvo un nivel medio. Del mismo modo, se midié la variable de acuerdo a cada
dimensién, empezando por el desempefio de la tarea de los agentes afirmando el 57.4% que
se encontraba en nivel bajo, el 40.4% en el medio y sélo 2.1% en el alto; de acuerdo a la
dimensién el desempefio del contexto, el 51.1%aseguré estar en el nivel bajo, el 44.7% en
medio y 4.3% en alto; por Gltimo, respecto a la dimensién desempefio organizacional se

obtuvo que el 63.8% aseverd estar en el nivel bajo mientras que el 36.2% en el medio.

En cuanto al segundo objetivo se logré medir satisfactoriamente la satisfaccion de
los agentes de venta encontrandose el 61.7% en el nivel bajo, el 36.2% en el medio y sélo el
2.1% en el alto. De la misma manera, se obtuvo resultados de acuerdo a cada dimension
iniciando con la significancia de la tarea en el que el 74.5% se posicionaron en el nivel bajo
mientras que sélo el 4.3% en el alto; respecto a la dimension condiciones de trabajo el 57.4%
mencionaron ser bajo y el 42.6% medio; de acuerdo con la dimension reconocimiento
personal y/o social el 68.1% lo califico en nivel bajo mientras que s6lo el 2.1% lo considerd
en nivel alto; en cuanto a la dimension beneficios econdmicos el 23.4% percibid estar en

nivel bajo, 66% en medio y sélo el 10.6% en alto.

Del tercer objetivo se logré6 comparar satisfactoriamente el desempefio y la
satisfaccion laboral dado que de los datos analizados se obtuvo que el 48.9% de los agentes

de venta presentaron un bajo nivel de desempefio y, a su vez, una baja satisfaccion laboral;



Pagina 74

mientras que un 25.5% mostraron un nivel medio en ambas variables; es decir que los
agentes con bajo desempefio tienen mayor probabilidad de presentar una baja satisfaccion
laboral. Respecto a la dimension del desempefio de la tarea y la satisfaccion laboral se
evidencio que el 44.7% presentan un nivel bajo mientras que el 25.5% un nivel medio, ello
demostré la asociacion significativa entre las variables al inferirse que existe una relacion
negativa. En los resultados de la dimension del desempefio del contexto y la satisfaccion
laboral el 42.6% se ubican en el nivel bajo mientras que el 27.7% en medio y sélo el 2.1 en
alto; estos hallazgos significan que un desempefio de contexto bajo tiene una mayor
probabilidad de presentar una satisfaccion laboral baja. Por Gltimo, se midi6 la asociacion
entre la dimension del desempefio del comportamiento laboral contraproducente y la
satisfaccion laboral presentando el 48.9% en el nivel bajo y el 23.4% en el medio,
significando que los agentes con un comportamiento contraproducente bajo tienen mayor

satisfaccion laboral.

Finalmente, se implement6 al 100% un dashboard para dar seguimiento al
desempefio y satisfaccion laboral cuyos datos tuvieron origen en los instrumentos aplicados,

ello permite aplicar filtros para su analisis y posterior toma de decisiones.
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Recomendaciones

Se recomienda realizar las siguientes sugerencias para futuras investigaciones:

Respecto al primer objetivo se recomienda a la empresa analizar los resultados y
tomar decisiones responsables que permitan disminuir el porcentaje del desempefio laboral

bajo y consecuentemente haya un aumento en el nivel alto.

Respecto al segundo objetivo se recomienda a la empresa tomar decisiones que
permitan a sus agentes de venta se encuentren satisfechos a nivel laboral siendo reflejado en

la disminucion del nivel bajo y medio, asi como aumentar el 2.1% de nivel alto.

La correcta toma de decisiones del primer y segundo objetivo permitiran una mejora
visible en la relacién comparativa de ambas variables, por lo que se recomienda que la
empresa emplee acciones y actividades que permitan la evolucion de las variables estudiadas

para obtener valores porcentuales significativos.

Finalmente, se recomienda integrar el dashboard en un sistema que cumpla altos
niveles de calidad para tener un control de accesibilidad y resguardo de datos; es decir, para
que el gerente tenga acceso a la informacion sin necesidad de instalar el software Power Bl

para su ejecucion.
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Anexos

Anexo 1 Matriz de consistencia

_ S . . . . Escala de
Problemas Objetivos Hipétesis Variables Dimensiones Indicadores medicion
Problema general Productividad
¢De qué manera se Objetivo general Conom_mlentos
puede realizar Implementar un Calidad
seguimiento al Dashboard como modelo Desempefio de la tarea Planificacion y
desempefio v I de inteligencia de organizacién
i -, negociospara realizar el . oo n Orientacidn hacia los
satisfaccionlaboral de los . del o: plementa u
seguimiento e delo deinteli iad resultados
agentes de ventade la  gosempefio ysatisfaccion oo o ceinteligencia de i6
Cadena de  Boticas peno ¥ negocios  no Cooperacion
_-2>  laboral de los agentes de o | Cumplimiento de normas
Inkafarma de la provincia yenta de la Cadena de  ™Mejorara e
de Jaén, departamento Boticas Inkafarma de la ~ desempefio y la
de  Cajamarca que provincia de  Jaén, satisfaccién laboral de los ) -
constituya un modelo de  departamento de agentes de 5 N Desempefio del Resolucion de problemas
inteligencia de negocios? Cajamarca. venta de la els%mpelno contexto Escala de Likert
Cadena de Boticas abora

Problemas especificos Obietivos especificos Inkafarma de laprovincia Compromiso
a) ¢Cual es el nivel de ) I{/Iedir ol é)esempeﬁo de Jaén, organizacional

desempefio  laboral laboral  de  los departamento de Retroalimentacién

de los agentes de Cajamarca. Buena voluntad

venta de la Cadenade
Boticas  Inkafarma
de la provincia de
Jaén, departamento
de Cajamarca?

agentes de venta de
la Cadena de Boticas
Inkafarma de la
provincia de Jaén,
departamento de
Cajamarca.

b) ¢Cudl es el nivel de
satisfaccién laboral
de los agentes de
venta de la Cadenade
Boticas Inkafarma de
la provincia de Jaén,

b) Medir la satisfaccion
de los agentes de
venta de la Cadena
de Boticas Inkafarma
de la provincia de

Jaén, departamento
departamento de .
. de Cajamarca.
Cajamarca?

c) ¢Cual es el nivel de d) Comparar el
asociacion del desempefio 'y la
desempefio  laboral satisfaccion laboral
con la satisfaccion de los agentes de

laboral de los

venta de la Cadena

Hi: Si se implementa un
modelo de inteligencia de
negocios  mejorara el
desempefio laboral de los
agentes de venta de la
Cadena de Boticas
Inkafarma de la provincia
de Jaén, departamento de
Cajamarca.

Comportamiento
laboral
contraproducente

Evitacion de conductas
negativas

Evitacion de Ausentismo

Uso adecuado de los
recursos

Significancia de la
tarea

Relevancia de la tarea

Desarrollo profesional y
autorrealizacion

Condiciones de

Satisfaccion trabajo

Equipos y materiales

Ambiente fisico

Ambiente laboral Escala de Likert

laboral
Reconocimiento
personal y/o social

Relaciones interpersonales

Valoracioén

Reconocimiento

Beneficios
econémicos

Remuneracion justa
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agentes de venta?

de Boticas Inkafarma
de la provincia de

Jaén, departamento
de Cajamarca.
d) ¢Como realizar
seguimiento al
- d) Implementar un
desempefio y Dashboard para
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de Boticas Inkafarma
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Jaén,
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venta de la Cadena
de Boticas Inkafarma
de la provincia de

Medicion del
desempefio

Inteligencia
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generacion de reportes en
minutos
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reportes generados por dia
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analizar la informacion en
minutos
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Nivel de satisfaccion
del usuario
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disponibilidad de datos

Facilidad de uso y

de un modelo de Jaen,. departamento generacion de reportes
S . de Cajamarca.

inteligencia de

negocios?

Tipo de investigacion
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Técnica e Instrumentos
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Cuantitativo
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Anexo 2 Instrumentos de recolecciéon de datos

CUESTIONARIO DESEMPENO LABORAL

Sefiale la respuesta que crea oportuna sobre la frecuencia con que siente los enunciados.

2 3 4 5

Nunc

Casi
nunca

VECeS

Casi
siempre

Siem
pre

Item
S

éUd. toma decisiones acertadas de acuerdo a su
conocimiento, experiencia y buen juicio?

¢Ud. Analiza y medita bien antes de tomar alguna decisién?

¢Realiza usted una planificacion de sus actividades
estableciendo plazospara sacar mejor provecho de sus
tiempos?

N

¢Identifica con claridad aquellas tareas que requieren de
mayordedicacion y tiempo para desarrollarla?

é¢Promueve Ud. un clima amigable para solucionar los
problemas en suarea de trabajo y equipo?

¢Ud. maneja adecuadamente sus conocimientos en su area de
trabajo?

¢En su institucion laboral le incentivan a capacitarse?

¢Ud. planifica metas a realizar y mejorar en un determinado
tiempo?

¢Realiza Ud. sus actividades laborales en el tiempo estimado?

¢Cumple con las metas establecidas que le asignaron?

¢Se preocupa por alcanzar sus metas?

éUd. promueve nuevas ideas para mejorar el proceso de
atencion?

¢Toma la iniciativa de alguna mejora antes que los demas?

¢Ud. cumple con sus funciones en los tiempos que se le
asignan?

éUd. se compromete con los reglamentos de la empresa en la
que labora?

¢Ud. promueve la cooperacién entre sus compaiieros de
trabajo?

épresta ayuda a sus colegas sin que ellos se lo pidan?

¢Sus jefes le brindan capacitacion, para que mejore su
desempefiolaboral?

¢Busca adquirir nuevos conocimientos y los comparte con sus
colegas?

ONUOVOR | (NHOR UL |[ARRWRNR|[RRORWO ©|N o u

¢Ud. mantiene su buen animo, en toda su jornada laboral?




¢éSe siente fatigado durante su jornada laboral?

¢Su calidad de atencion es igual para todos sus pacientes?

éud. es capaz de realizar mas actividades que sus compafieros?

éUd. sale de su servicio durante su jornada laboral por
algin motivopersonal?

¢ud. utiliza los recursos de la institucion para otras cosas?

¢Asiste puntualmente a su centro laboral?

¢Realiza otras actividades ajenas en su hora de trabajo?

CONNNAONOUNIAN WNINNFEN

¢Ud. pone excusas para faltar a su jornada laboral?




CUESTIONARIO SATISFACCION LABORAL SL -SPC

(Sonia Palma, 2005)

A continuacidn, encontrard proposiciones sobre aspectos relacionados con las caracteristicas del
ambiente detrabajo que usted frecuenta. Cada una de las proposiciones tienen cinco opciones para
responder de acuerdo alo que describa mejor su ambiente laboral. Lea cuidadosamente cada proposicion
y marque con un aspa (x) sélo una alternativa, la que mejor refleje su punto de vista al respecto. Conteste
todas las preguntas. No hay respuestas buenas ni malas.

Tipos de
respuestas:
Total acuerdo
(TA)De
acuerdo (A)
Indeciso (I)

En desacuerdo
(D) Total
desacuerdo (TD)

1. La distribucidn fisica del ambiente de trabajo facilita la
realizacion demis labores.

. Mi sueldo es muy bajo para la labor que realizo.

. Siento que el trabajo que hago es justo para mi manera de ser.

. La tarea que realizo es tan valiosa como cualquier otra.

. Me siento mal con lo que gano.

. Siento que recibo “mal trato” de parte de la empresa.

. Me siento Util con la labor que realizo.

. El ambiente donde trabajo es confortable.

O o (N|/oojL|bhW|N

. El sueldo que tengo es bastante aceptable.

10. La sensacién que tengo de mi trabajo es que me estan
explotando.

11. Prefiero tomar distancia con las personas con quienes trabajo.

12. Me disgusta mi horario.

13. Las tareas que realizo las percibo como algo sin importancia.

14. Llevarse bien con el jefe beneficia la calidad del trabajo.

15. La comodidad del ambiente de trabajo es inigualable.

16. Mi trabajo me permite cubrir mis expectativas econémicas.

17. El horario de trabajo me resulta incomodo.

18. Me complace los resultados de mi trabajo.

19. Compartir el trabajo con otros compafieros me resulta
aburrido.

20. En el ambiente fisico en el que laboro me siento cdmodo.

21. Mi trabajo me hace sentir realizado como persona.




22. Me gusta el trabajo que realizo.

23. Existen las comodidades para un buen desempeiio de las
labores diarias.

24. Me desagrada que limiten mi trabajo para no reconocer las
horas extras.

25. Haciendo mi trabajo me siento bien conmigo mismo.

26. Me gusta la actividad que realizo.

27. Mi jefe valora el esfuerzo que pongo en mi trabajo

Anexo 3 Propuesta de Seguimiento

Para identificar la metodologia a utilizar se realiz6 una matriz comparativa de
tres metodologias con enfoque al desarrollo de inteligencia de negocios que permitio
elegir entre la que mas se alinee al desarrollo de la presente.

Tabla 8

Matriz comparativa de metodologias de inteligencia de negocios

Caracteristicas INMON KIMBALL
Complejidad Alta Baja
Orientacion Manejg de data 0 Orientado a procesos

areas
Herramientas Tradlc:g:wg)l (ERy Modelo dimensional
Accesc:c _aI usuario Bajo Alto
inal
Enfoque e-;?rgz:lgi?ﬁvr\wlrge Bottom-Up: Construccion
q : | de cada Data Mart
informacién
Solucion facil
Objetivo So!ucmn basada en para I_os
métodos probados usuarios
finales

Meétricas de negocio,

Estructura de datos No métricas rendimiento y cuadros de
mando.
N° de personal Grandes equipos Pequenios
equipos
Costo Alto Bajo

Nota. En la tabla se comparan bajo los mismos indicadores a dos metodologias. Tomado de “Metodologia

para procesos de Inteligencia de Negocios con mejoras en la extraccion y transformacion de fuentes de datos”,
por Morales (2019).

Segun la tabla comparativa, la metodologia de Kimball permite mayor
facilidad para el desarrollo del proceso porque permite realizar una modelacion de

manera mas sencilla, ademas requiere de un personal pequefio y ofrece una solucion



que les permite consultar de datos y obtener una respuesta razonable. Cabe mencionar
que, se considera como una de las técnicas mas exitosas debido a la eficiencia de la
estructura de los datos que permite generar informes analiticos; sin embargo, no realiza
un analisis de la interrelacion entre procesos. Respecto a su metodologia, comprende
una ruta conformada por 12 fases que sirve de base para el desarrollo del ciclo de vida

del proyecto, tal como es visto en la figura (Espinoza, 2019).

Figura 11
Ciclo de vida de la metodologia de Kimball
Disaio Saleccion e
I+ Arquitectura [+ Instalacion
Tecnica del Producto
Deffinicién
: - de —_— i
Planificacidn || poquerimientos [of Modeledo 1 Disefio 1} noonsen Hl implomentacion |-+f Mantenimiento
del Proyecto de Dimensional Fisico y Crecimiento
Negocio
Especificacion Desarrollode
de Aplicacion Aplicacion |~
Analitica Analitica
—‘—-I Gestion de Proyecto l

Nota. La figura representa al ciclo de vida del desarrollo de la metodologia de Kimball, tomado de
“Metodologias para la implementacion de proyectos de inteligencia de negocios”, por Espinoza (2019).

3.1.Acerca de la empresa

Inkafarma es una de las primeras cadenas de boticas con cobertura a nivel
nacional que cuenta con 200 locales en la capital y 206 en las diferentes regiones, su
vision es ser reconocida como una entidad lider en la comercializacion de productos
farmacéuticos; mientras que como mision se han propuesto proveer a sus clientes de
una completa variedad de productos, aplicar las mejores soluciones logisticas para la
distribucion oportuna y brindar un servicio de excelencia para potenciar su presencia
en el mercado laboral. A continuacion, se presenta el organigrama del area de préactica

y el general.



Figura 12

Organigrama del area de ventas
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Figura 13
Organigrama general de la empresa
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3.2.Planificacion del proyecto
a. Definicidn del proyecto
En este apartado se detallan las actividades, duracion y recursos para la

implementacién del Dashboard. La estimacién de la duracion del proyecto es de

110 dias.
Tabla 9
Definicidn del proyecto
ACTIVIDAD DURACION
PLANIFICACION 10 dias
Inicio del proyecto 3 dias
Realizar cronograma de trabajo 7 dias
ANALISIS DE REQUERIMIENTOS 20 dias
Reuniones y entrevistas con usuarios 5 dias
Seleccionar requisitos 5 dias
E_Iabora}r la matriz de procesos de negocio y 10 dias
dimensiones
MODELO DIMENSIONAL 15 dias
Definir medidas y atributos de las .
: . 5 dias
dimensiones
Elaborar los modelos graficos dimensionales 5 dias
Elaborar los modelos estrella 5 dias
CONSTRUCCION 15 dias
Elaborar el DataMart 10 dias
Elaborar el diccionario de datos del DataMart 5 dias
ELABORACION ETL 23 dias
Extraccion de datos del sistema origen 5 dias
Transformar datos extraidos 12 dias
Cargar el DataMart 6 dias
EXPLOTACION DE DATOS 25 dias
Elaboracion de Dashboards en Power Bl 25 dias
CULMINACION 2 dias
Seguimiento de mejoras 1 dias
Cierre 1 dias
Total:
b. Objetivo:

- Desarrollar un datamart para el area de ventas de Inkafarma.

- Desarrollar un Dashboard en Power Bl para el area de ventas.



c. Alcance
Con el desarrollo del proyecto se busca medir el desempefio y satisfaccion
laboral de los agentes de ventas a través de los reportes con informacion histérica y
consolidada en tiempo real para apoyar a la toma de decisiones. A continuacion, se
describen las funcionalidades de los Stakeholders.

Tabla 10
Funcionalidades del Stakeholders

DESCRIPCION

Propone politicas, toma decisiones en base a
indicadores e informacion previamente
procesada.

Preparacion y analisis de reportes que
permitan evaluar la gestion de los analistas
de ventas.

Realiza un seguimiento a las ventas

CARGO

Gerente general

Supervisor de ventas

Analista de ventas

3.3.Andlisis de requerimientos
Para la identificacion de requerimientos se realizaron entrevistas al personal
encargado del &rea de ventas y gerencia, de los que se han definido los

mencionados en la siguiente tabla.

Tabla 11
Analisis de requerimientos
Cddigo Requerimiento Descripcion
Planes de ventas Cantidad total
RQO1 obtenida del mes
por mes .
seleccionado.
Plan de venta del Comparatl\{a el
~ . total obtenido entre
RQ2 ano anterior ~ .
el afio anterior
respecto al actual
respecto al actual.
Cantidad obtenida de
Plan de ventas por .
RQ3 : acuerdo a la tienda
tienda .
seleccionada.
RO4 Estado del plan de Cumplido o no
venta
Plan de venta del Com_paratlva de la
. cantidad del mes
RQ5 mes anterior

respecto al actual

actual con el
anterior.




3.4.Disefo de la arquitectura técnica

Figura 14
Disefio de la arquitectura técnica

m Power Bl

datos

En la figura antes mostrada se fundamenta en cuatro etapas, tales son:

(@) Extraccion de los datos desde el gestor de data SQL.

(b) Elaboracidon del Data Warehouse que permite integrar y depurar
informacion para ser procesada.

(c) Elaboracion del Datamart con enfoque al area de ventas.

(d) Elaboracidn de reportes para ser generados y mostrados al usuario final.

3.5.Modelo dimensional

3.5.1. Matriz bus

Las dimensiones del analisis de plasman en la siguiente tabla:

TRANSFORM LOAD : =
e ’ - e = 4 e
—— = =
saL e DATA ° i H
WAREHOUSE || S
: -
o
£ ]

Origen de :9 Integracion de datos ::> Repositorio ::(> Reportes para el usuario

Tabla 12
Andlisis de las dimensiones del hecho Ventas
DIMENSIONES
HECHO PARTICIPANT ENCUEST TIEND PREGUNT CUESTIONARI RESPUEST PLA TIEMP
E A A A (@] A N O
VENTA X X X

S

Para cada dimension el menor detalle a analizar es:
- Dimensién Participante: Nombre del Participante
- Dimension Encuesta: Nombre de la encuesta
- Dimension Tienda: Nombre de tienda
- Dimensién Pregunta: Nombre de la pregunta
- Dimensién Cuestionario: Nombre del cuestionario
- Dimensién Respuesta: Fecha
- Dimension Plan: Cantidad



- Tiempo: Mes
3.5.2. Esquema dimensional
Después de la identificacion de dimensiones se procedio a realizar un
esquema dimensional basado en el modelo copo de nieve, tal como se observa en
la siguiente figura.

Figura 15
Esquema dimensional

DM_PLAN

Tabla de
hechos
VENTAS

DM_TIENDA DM_TIEMPO

3.5.3. Anélisis dimensional
El objetivo del analisis es categorizar los atributos de acuerdo a cada
dimension del hecho Ventas.

Figura 16
Analisis dimensional
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3.5.4. Esquema de Data Warehouse

Figura 17
Esquema datawarehouse
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3.5.5. Preparacion de datos

A continuacion, se detallan los atributos y tipos de datos para la creacion

del Data Mart respecto a cada dimension, tal es visto a partir de la tabla 18-39.

Tabla 13

Atributos de la tabla dimension: Participante

DIM_PARTICIPANT

Atributo Descripcién Tipo de dato

Llave primaria de la Bigint
Id dimension Participante

autogenerado

participant Descripcion  de  la | Character varying
dimension participante (250)

email Correo electronico de | Character varying

participante. (254)

Date_modified

Fecha modificada

timestamptz

Date_published

Fecha publicada

timestamptz

Tabla 14

Atributos de la tabla dimension: Encuesta

DIM_SURVEY BATCH

Atributo Descripcion Tipo de dato
Llave primaria de la Bigint
Id . S
dimension Encuesta
i Nombre del archivo Caracter
file_name :
- varying

Date_modified

Fecha modificada

Timestamptz

Date punlished

Fecha publicada

Timestamptz

count Cantidad Integer
Month Mes Bigint
Month_date Fecha del mes timestamptz
Tabla 15
Atributos de la tabla dimensién: STORE
DIM_STORE
Atributo Descripcion Tipo de dato
Id Llave primaria de Bigint
la dimensién
Tienda
name Nombre de la Character
tienda varying (225)
Date_modified Fecha modificada | timestamptz
Date _published Fecha publicada | timestamptz




Tabla 16

Atributos de la tabla dimension: Preguntas

DIM_QUESTION

Atributo Descripcion Tipo de dato
Llave primaria de bigint
Id la dimension
Pregunta
question Descripcion text

Date_modified

Fecha modificada

timestamptz

Date_published

Fecha publicada

Timestamptz

Questionnaire_id

Llave foranea de
la dimension
cuestionario

Bigint

Caréacter varying

sequence Secuencia (10)
Tabla 17
Atributos de la tabla dimension: Cuestionario
QUESTIONNAIRE
Atributo Descripcion Tipo de dato
Llave primaria de
Id la dimensién Bigint
cuestionario
guestionnaire Descripcion text
Date_modified Fecha modificada timestamptz
Date_published Fecha publicada timestamptz

Tabla 18

Atributos de la tabla dimension: Respuestas

DIM_ANSWER

Atributo Descripcion Tipo de dato
Id Llave primaria de
la dimension Bigint
respuesta.
answer Respuesta integer

Date modified

Fecha modificada

timestamptz

Date published

Fecha publicada

timestamptz

Participant_id

Llave foranea de

. bigint
participante
Question_id Llave foranea de bidi
igint
pregunta
Batch_id Llave foranea de bidi
igint
encuesta
Store _id Llave _foranea de bigint
tienda
Month Mes bigint
Month_date Fecha del mes

timestamptz

Questionnaire_id

Llave foranea del

cuestionario

bigint




Tabla 19

Atributos de la tabla dimension: Plan

DIM_PLAN
Atributo Descripcion Tipo de dato
id Llave primaria de bigint
la tabla Plan

Is close Estado boolean
Amount_plan Cantidad de planes | Numeric (12,2)
Amount_achive Cantidad de Numeric (12,2)

archivos

Date_modified

Fecha modificada

timestamptz

Date published

Fecha publicada

timestamptz

Store _id Llave foranea de Bigint
tienda
month Mes Bigint
Month_date Fecha del mes Timestamptz

Amount_last_year

Cantidad del afio

Numeric (12,2)

pasado

Del mismo modo, se ha considerado la
Framework, vistas en las siguientes:

Tabla 20

preparacion de datos de las tablas del

Atributos de la tabla: account_emailaddress

ACCOUNT_EMAILADDRESS
Atributo Tipo de dato

id integer

Email Carécter
varying (254)

Verified Boolean

Primary Boolean

User _id integer

Tabla 21

Atributos de la tabla: account_emailconfirmation

ACCOUNT_EMAILCONFIRMATION

Atributo Tipo de dato
Id Integer
Created timestamptz
Sent Timestamptz

Key Caréacter
varying (6)

Email address id

integer




Tabla 22
Atributos de la tabla: auth_group

AUTH GROUP
Atributo Tipo de dato
Id Integer
name Carécter
varying (150)

Tabla 23
Atributos de la tabla: auth_group_permissions

AUTH_GROUP_PERMISSIONS

Atributo Tipo de dato
Id Bigint
Group _id Integer
Permission_id integer

Tabla 24
Atributos de la tabla: auth_permissions

AUTH_PERMISSIONS

Atributo Tipo de dato
Id integer
Name Ch_aracter
varying (255)
Content type id Integer
codename ch_aracter
varying (100)

Tabla 25
Atributos de la tabla: auth_user
AUTH_USER
Atributo Tipo de dato
Id integer
password Ch_aracter
varying (128)
Last login Timestamptz
Is_superuser Boolean
Username Ch_aracter
varying (150)
First_name Ch_aracter
- varying (150)
Last_name Ch_aracter
- varying (150)
email Ch_aracter
varying (254)
Is_staff Boolean
Is_active Boolean
Date_joined timestamptz




Tabla 26
Atributos de la tabla: auth_user_groups

AUTH_USER_GROUPS

Atributo Tipo de dato
Id integer
User id integer
Group id integer
Tabla 27
Atributos de la tabla: auth_user_permissions
AUTH USER
Atributo Tipo de dato
Id bigint
User _id Integer
Permission_id integer

Tabla 28
Atributos de la tabla: django_admin_log

DJANGO_ADMIN_LOG

Atributo Tipo de dato
Id integer
Action_time Timetamptz
Object id Text
. Character
Object_repr varying (200)
Action flag Smallint
Change message Text
Content type id Integer
User id integer

Tabla 29
Atributos de la tabla: django_content_type

DJANGO CONTENT TYPE

Atributo Tipo de dato
Id integer
Character
App_label varying (100)
model Character

varying (100)




Tabla 30

Atributos de la tabla: django_migrations

DJANGO_MIGRATIONS

Atributo Tipo de dato
Id Bigint
App Ch_aracter

varying (255)
Name Char_acter
varying (255)
applied timestamptz

Tabla 31
Atributos de la tabla: django_session

DJANGO_SESSION

Atributo Tipo de dato
L Character
Sesion_key varying (40)
Sesion_data Text
Expire_date timestamptz

Tabla 32
Atributos de la tabla: socialaccount

SOCIALACCOUNT

Atributo Tipo de dato
Id Integer
Provider Chgracter
varying (30)
. Character
Uid varying (191)
Last_login Timestamptz
Date _joined Timestamptz
Extra_data Text
User _id integer

Tabla 33

Atributos de la tabla: socialaccount_sociala

SOCIALACCOUNT_SOCIALAPP

Atributo Tipo de dato
Id integer
Provider Che_lracter
varying (30)
Character
Name varying (40)
. . Character
Client_id varying (191)
Secret Ch_aracter
varying (191)
Character
key

varying (191)




Tabla 34
Atributos de la tabla: socialaccount_socialtoken

SOCIALACCOUNT_SOCIALTOKEN

Atributo Tipo de dato
Id integer
Token Text
Token secret Text
Expires_at Timestamptz
Account_id Integer
App_id integer

3.6.Disefo fisico

(a) Sentencias SQL

Para la creacion de la base de datos con cada tabla, se detallan las

siguientes sentencias.

Figura 18
Sentencia SQL-Survey_answer

Figura 19
Sentencia SQL-Survey_batch




Figura 20
Sentencia SQL-account_emailaddress

Figura 21
Sentencia SQL-account_emailconfirmation

Figura 22
Sentencia SQL-auth.group

Figura 23
Sentencia SQL-auth_group_permissions




Figura 24
Sentencia SQL-auth_permission

Figura 25
Sentencia SQL-auth_user

G btree

Figura 26
Sentencia SQL-auth_user_groups

Figura 27




Sentencia SQL-auth_user_permissions

Figura 28
Sentencia SQL-django_admin_log

Figura 29
Sentencia SQL-django_content_type

Figura 30
Sentencia SQL-django_migrations

Figura 31




Sentencia SQL-django_session




Figura 32
Sentencia SQL-participant

Figura 33
Sentencia SQL-plan

Figura 34
Sentencia SQL-socialaccount

Figura 35
Sentencia SQL-socialaccount_socialapp




Figura 36
Sentencia SQL-socialaccount_socialtoken

Figura 37
Sentencia SQL-store

Figura 38
Sentencia SQL-answer

Figura 39
Sentencia SQL-survey_batch




Figura 40
Sentencia SQL-survey_question

Figura 41
Sentencia SQL-survey_questionnaire




(b) Diagrama fisico del Data Mart

Figura 42
Disefio fisico del datamart
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3.7.Procesos de extraccion, transformacion y carga (ETL)

Para el presente proceso, se utilizo Power Bl para la extraccion y carga de datos,
tal es visto en la siguiente figura:



Figura 43
Actividades del proceso ETL
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Para subir los datos de encuestas se selecciona el archivo en formato Excel con los
resultados de las encuestas, se selecciona la tienda de origen y el mes correspondiente, tal
es visto en la Figura 41.

Figura 44
Subir resultados de encuestas
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Figura 45
Archivos subidos de forma exitosa
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Figura 46
Subida de archivos de planes
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Figura 47
Subida exitosa de planes
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Figura 48
Visualizacion de BD relacional en Power Bl
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3.8.Explotacion de informacion: reportes y dashboard

Para el desarrollo de los reportes se ha fundamentado en los requerimientos
previamente identificados, tal como se observa en la Figura 46 se observa el plan de
ventas por mes, comparativa del afio anterior respecto al actual, segun la tienda, de

acuerdo al estado y respecto al mes anterior del actual.

Figura 49
Reporte plan de venta
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Figura 50
Reporte segun la respuesta, cuestionario y mes
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En la figura 47 se mide el desempefio junto a la satisfaccién laboral segln el mes
que seleccione y de acuerdo a la tienda. Por lo tanto, tal como se observa en los meses de
enero y febrero se ha mantenido el indice de satisfaccion laboral; sin embargo, en marzo

ha predominado el desempefio.



