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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion, establece una solucion apoyados en la
tecnologia, sobre como se puede medir, evaluar y mejorar el comportamiento de
las ventas del servicio de monto asegurado para una empresa que comercializa
electrodomésticos en el Ecuador, ya que en los actuales momentos el auge de
los seguros y servicios que se ofrecen a los clientes dentro de este tipo de
instituciones, ha tomado vital importancia como una de las actividades

principales de la organizacion.

Asi mismo en el transcurso de la investigacion se combinara las metodologias
del Balanced Scorecard como herramienta de gestion estratégica aterrizando su
desarrollo en una aplicacion informatica (cuadro de mando integral) y el de las
5S digitales, cuya metodologia esta4 orientada a la mejora continua de las
personas, procesos y a la calidad total de los mismos con un excelente clima

laboral.

También es importante mencionar que para medir el comportamiento de las
ventas del servicio de monto asegurado, es decir proteger el crédito del cliente y

la integridad del mismo sin descuidar la rentabilidad de la empresa, se han



disefiado fichas técnicas con parametros y rangos de medicién que pertenecen
a cada una de las siguientes perspectivas: Financieras, de Procesos Internos,
Clientes y de Aprendizaje e Innovacion, que han sido posibles determinar y

mejorar gracias a sus 5 principios con las que estan conformadas.

. Seri : Clasificar

. Seiton: Ordenar

o Seiso: Limpiar

o Seiketsu: Estandarizar
o Shitsuke: Disciplinar

Sin embargo dentro de este proyecto de investigacion, se ha considerado indicar
la forma de como se llevara a cabo la combinacion de ambas metodologias
desde el punto de vista tecnoldgico, con la implementacion de su almacén de
datos a través de las fichas técnicas de los indicadores, y con la definicion y
puesta en marcha de estrategias aplicadas al personal de Ventas, Tecnologia
de Informacién y Organizacion y Métodos que ayudarian a mejorar los procesos
operativos del area de ventas, administracion de recursos informaticos y la toma
de requerimientos, sin descuidar el clima laboral ni la calidad en cada uno de

sus procesos, con un enfoque empresarial.
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INTRODUCCION

En los actuales momentos las empresas comerciales del Ecuador estan en
constante lucha para conseguir una notable participacion en el mercado
comercializando sus productos y servicios en territorio nacional. Es por ello que
las planificaciones estratégicas de las compafias alineadas con los objetivos
departamentales, van de la mano con el propdsito de crear herramientas

administrativas que evallen sus recursos y operaciones mas relevantes.

Es por estos motivos que con el desarrollo e implementacion de una solucién
informatica utilizando tecnologia Microsoft para medir el desempefio de las
Ventas del Servicio de Monto asegurado a nivel nacional para una empresa
comercial en el Ecuador, se podra calcular el grado de avance de los objetivos
propuestos, y realizar planes de accidn correctivos en caso de ser necesario,
aportando con datos confiables que apoyen a la toma de decisiones y asi
reducir los tiempos y costos involucrados en los procesos de ventas del servicio
monto asegurado, logrando establecer un 6ptimo desempefio de cada una de

las personas involucradas en la comercializacion de dicho servicio.
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CAPITULO 1

1. GENERALIDADES

1.1. ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

“‘Mi Empresa S.A.” inici6 sus actividades hace 20 afios, y en la
actualidad esta compafia cuenta con mas de doscientas tiendas en
todo el pais, las mismas que se dedican a la Comercializacion de
Electrodomésticos y Servicios a nivel nacional, con una Matriz
principal ubicada en el “Parque Empresarial Colén”, al norte de la
ciudad de Guayaquil, donde se concentran la mayoria de sus

principales operaciones de negocios.

Con el pasar de los afios y en vista de la gran acogida que la casa
comercial ha adquirido en el mercado ecuatoriano, sus ejecutivos

financieros observaron la oportunidad de negocio que existia en el
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area de seguros Yy servicios, donde las cadenas comerciales aun no

han incursionado al cien por ciento.

Cabe mencionar que con el crecimiento que ha tenido la empresa se
ha visto en la necesidad de implementar soluciones tecnoldgicas que
faciliten el manejo de los datos de sus diferentes departamento,

manteniéndolos comunicados e informados entre si.

Sin embargo, la forma acelerada en la cual se va desarrollando la
organizacion dentro del mercado, y las necesidades de una economia
global no va a la par tecnolégicamente con el crecimiento de la

organizacion en su area de ventas de seguros.

Esto hace que Presidencia, en conjunto con los accionistas y los
gerentes departamentales tomen la decision de implementar nuevos
mecanismos para optimizar los procesos de ventas de seguros y
servicios, creando un mejor ambiente laboral y otorgando
herramientas de evaluacion continua de los procesos antes
mencionados a través de la combinacién de nuevas metodologias y

herramientas tecnoldgicas que ayuden a llevar a cabo tales objetivos.
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1.2. OBJETIVOS GENERALES

Desarrollar e implementar una solucion informética utilizando

tecnologia Microsoft para medir el desempefio de las Ventas del

Servicio de Monto Asegurado a nivel nacional para una empresa

comercial en el Ecuador combinando las metodologias de las 5s

digitales y las del Balanced Scorecard.

1.3. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Informar de los antecedentes de la empresa, situacion actual y
toda aquella informacién que hara posible comprender la definicién
de los problemas, el alcance de la solucién y la metodologia a usar
en desarrollo e implementacion de esta investigacion

Explicar de forma conceptual y especifica todos los temas
relacionados al disefio e implementacién de los indicadores claves
de gestion (KPIs) de Monto Asegurado (MS) Y las metodologias a
usar en el desarrollo e implementacion del mismo

Implementar nuevas practicas en la toma y desarrollo de
soluciones empresariales basadas en la combinacion de las
metodologias de las 5S digitales y Balanced Scorecard aplicadas

al area de ventas de servicios y seguros de “Mi Empresa SA”
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Analizar los procedimientos y meétricas existentes sobre el
comportamiento de las ventas que tiene implementado Ila
organizacion en el area de Seguros y Servicios

Identificar las debilidades e inconvenientes que afectan al proceso
productivo de las ventas de seguros y servicios, con el propdsito
de listarlas, priorizando los puntos que se deberian reducir o
eliminar

Socializar a los colaboradores de la organizacién las mejores
practicas metodoldgicas de las 5S digitales y Balanced Scorecard
Proponer al personal administrativos y usuarios lideres
capacitaciones para combinar la metodologia de las 5S digitales y
Balanced Scoredcard a través de talleres tedérico practicos

Unificar las fuentes de informacion de forma ordenada y con datos
depurados, manteniendo estandares de las mejores practicas de
trabajo.

Proponer indicadores para la gestion de venta de servicios y
seguros de acuerdo al plan estratégico departamental y

organizacional, alineados con las politicas de la empresa.
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e Optimizar los procesos ventas a nivel operativo y tecnolégico ,
mejorando la calidad de servicio a Clientes internos y externos
nivel nacional

e Aplicar los conocimientos tecnoldgicos y de Base de datos para la
correcta implementacion de los indicadores claves de gestion de
Monto Asegurado.

e Generar una cultura de calidad en cada puesto de trabajo, que
incluya disciplina, constancia y compromiso permanente en la
organizacion a través de la combinacion de las dos metodologias
(las 5S y Balanced Scorecard)

e Validar los resultados de las pruebas realizadas después de la

implementacion de los indicadores de gestién de Monto Asegurado

1.4. DESCRIPCION DEL PROBLEMA

En el Ecuador las empresas comercializadoras de productos y
servicios, especificamente las cadenas de electrodomeésticos, estan
creciendo vertiginosamente, por tales motivos no soélo deben de
preocuparse de ¢como los comercializan?, sino ¢cémo van de la

mano con la tendencia tecnolégica y las exigencias del mercado a las
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gue estan expuestas?, obligandolas a entrar en un mecanismo de

evaluacion y mejora continua.

Esto no solo depende de la parte tecnoldgica, ni del porcentaje de
participacion de la empresa dentro del mercado, o de aspecto
empresarial que sumados cada uno formen el método idéneo con el

gue se deba de ejecutar el modelo negocio.

Mas bien esto va relacionado a que las empresas modernas como es
“‘Mi Empresa SA” frente a un mercado global, busque nuevos
procedimientos para mejorar cada dia con el objetivo principal de
hacer mas con menos, explotando areas que no han sido optimizadas

como es el talento humano y calidad de servicios.

Por dicha razén “Mi Empresa SA” comercializadora de productos y
servicios en el Ecuador, por los dinamica de los cambios en el
mercado ecuatoriano, su notable baja en el porcentaje de
participacion de las ventas seguido de la resistencia al cambio
institucional de cémo hacer mejor el trabajo y la demora en plasmar

soluciones apoyadas en la tecnologia, ha visto mermada su
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crecimiento departamental desencadenando falta de comunicacion y
compromiso entre el area de ventas, Organizacion y Métodos y

departamentos a fines.

Asimismo, la sobreabundancia de informacion que es generada por
los sistemas transaccionales, informes manuales a través de hojas de
célculos que los jefes de agencias elaboran, seguido de la
desorganizacion y redundancia de datos por las distintas fuentes de
informacion, ha disminuido la productividad del departamento y
afectado al entorno laboral de la organizacion, por lo dificultoso que es
mantenerlos ordenados y disponibles, dentro de una cultura que
prioriza el manejo de los recursos de la empresa y que en la

actualidad no lo estan llevando a cabo.

Por lo descrito en el parrafo anterior, y al nivel de excelencia con la
gue esta acostumbrada “Mi empresa SA” en comercializar los bienes y
servicios en el Ecuador por sus constantes promociones de ventas,
facilidades de crédito y mejoras aplicadas a las pélizas y garantias, el
departamento de Ventas de Seguros y Servicios necesita consolidar

los niveles de motivacion y sentido de pertenencia de los integrantes
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del area de ventas, en relacion con sus habitos tecnoldgicos y
operativos, y asi maximizar el nivel de eficiencia con el que se

gestiona la comercializacion del servicio de Monto Asegurado.

En términos generales el departamento de seguros y servicios de “Mi
Empresa SA”, no consta con una herramienta idénea que permita
evaluar de forma Optima, los niveles de desempefio, eficiencia y
eficacia de los procesos que implican comercializar el servicio de
Monto Asegurado. Ya que en la actualidad lo hacen a través de hojas
de calculos en Excel donde los jefes de agencia y personal de ventas
registran las actividades del servicio ofertado, tales como sugerencias,
tipos de reclamos, entre otros puntos relevantes de los clientes
externos e internos, o en su defecto los obtienen de ciertos reportes
emitidos desde nuestro sistema transaccional, ocasionando
redundancia de informacion y mostrando las debilidades que en los
actuales momentos posee el departamento de ventas de seguros y
servicios en la administracién, organizacion y motivacion del personal
de ventas a la hora de comercializar el nuevo servicio de Monto

Asegurado.
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Cabe recalcar que a nivel nacional este inconveniente, el de mantener
ordenados y comunicados el talento humano y la tecnologia, con
estdndares de calidad y disciplina y asi poder medir su
comportamiento, es muy comun dentro de las empresas que
comercializan electrodomeésticos en el Ecuador, ya que el nacleo del
negocio como tal debe de ser manejado por personal interno de la
empresa, debido a las constantes variantes que se aplican en este
nicho de mercado, y que necesariamente deben de ser atendidas por

personal de la compafiia que conozcan del negocio.

SOLUCION PROPUESTA

Después de haber observado las debilidades de los procesos de
comercializacién del servicio de Monto Asegurado en las tareas como:
La Atencién al Cliente, Generacion de la Pdlizas del Seguro, dentro de
las Sucursales de Parque California, Mall de Sol y Riocentro Sur,
complementandola con una visita al personal de ventas de Matriz
donde se prestdé atencion a las tareas administrativas como por
ejemplo la emision de informes gerenciales y estadisticos, aplicacion
de las podlizas y reclamos solicitados por los clientes en el area de

ventas de seguros y servicios de “MI empresa SA”, se considera
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pertinente que para mejorar la organizacién, incentivar al personal
involucrado en las ventas con el pago a tiempo de sus comisiones,
premios y reconocimientos, se optimizara la data proveniente de las
aplicaciones de la empresa donde sus datos seran consistentes,
unificados en un solo repositorio central para obtener los respectivos

informes que ayudaran a la toma de decisiones.

Posteriormente se crearan métodos y procedimientos que
restablezcan el orden y la disciplina en el area antes mencionada,

identificando los factores que los ocasionan.

Para aplicarlos métodos y procedimientos propuestos se procedera a
combinar las metodologias de trabajo basada en la de las 5s digitales
y la del Balanced Scorecard que integradas entre si, definirAn con
exactitud las necesidades departamentales que deben de ser

atendidas de inmediato.

Para justificar dicha aplicacion es preciso mencionar que en el
continente Europeo especificamente en Espafia, a lo largo de esta

década, cientos de empresas industriales que han implantado 5S con
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éxito en talleres, se han ido animando a implementar la metodologia
en Oficinas (puestos de trabajo, zonas comunes, etc.), y han
comprobado que los resultados son tan buenos como en el entorno

industrial.

En el afo 2007, viendo que la metodologia era perfectamente
aplicable en cualquier entorno laboral, la empresa EUSKALIT
(Fundacién Vasca privada sin animo de lucro que promociona la
Gestidn Avanzada para la Competitividad.), de acuerdo con sumision
de promocionar la innovacion y mejora de la gestibn de las
organizaciones vascas, desarrollaron una documentacion para la
puesta en marcha de las 5S, valida para organizaciones de todo tipo:
empresas industriales, de servicios, tiendas comerciales, hospitales,
centros educativos, ONGs (Organizaciones No Gubernamentales,

asociaciones, entre otras.

Esa documentacion se la ha ido revisando y enriqueciendo en base a
la experiencia de las organizaciones que la han utilizado, y teniendo

en cuenta las fortalezas y carencias detectadas en las visitas a


http://www.euskalit.net/nueva/index.php/es/intercambio-de-conocimiento/clubs/club-5s/metodo-5s
http://www.euskalit.net/nueva/index.php/es/quienes-somos/mision-vision-y-valores
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empresas, asi como en las evaluaciones 5S realizadas por los

evaluadores del Club 5S—-EUSKALIT.

Sin embargo dentro del territorio ecuatoriano se considera que “Mi
Empresa SA” es la pionera en la idea de combinar las dos
metodologias mencionadas anteriormente, ya que el presidente de la
misma, en reuniones semanales con la Asociacion de Cadenas de
Electrodomésticos del Ecuador, ha puesto en mesa de conversacion
dicha interrogante ¢Han fusionado las 5s Japonesas con el entorno
digital?, siendo la respuesta negativa por parte de los altos directivos

de las demas casas comerciales.

Por tales motivos, y por el incremento del uso del computador y la
tecnologia de informacion en el trabajo diario, se observa la necesidad

de combinar ambas metodologias

Cabe recalcar que con la fusion de las metodologias se fomentara una
cultura departamental con vision institucional al manejo de los
recursos de la empresa de forma: ordenada, organizada, con

procedimientos estandares que maximicen la productividad del area


http://www.euskalit.net/nueva/index.php/es/intercambio-de-conocimiento/clubs/club-5s/pagina-del-club-5s
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tanto a nivel del talento humano como el tecnoldgico, mejorando las
condiciones de trabajo, comprometiendo, involucrando e incentivando
al personal de la compafia a mantener el orden y disciplina en la
gestion de ventas aplicando estandares metodolégicos a través de
talleres tedricos practicos dictados en el desarrollo de la solucion

donde seran patrticipes el personal de ventas y usuarios lideres.

Dentro de los pasos a seguir en la implementacion de ésta
combinacion metodoldgica se considerara el uso de procesos y
herramientas informaticas que ayuden a definir métricas pertinentes,
alineadas a los objetivos departamentales y organizacionales tales
como las finanzas, procesos internos y clientes, que ayudaran a los
altos mandos a gestionar las ventas de la institucién de una manera
mas efectiva. Esto se lo hara posible ya qué los datos estaran
ordenados, y estandarizados, aplicando los conceptos béasicos de la

metodologia de las 5S.

Es por tales motivos que las 5S digitales con el Balanced Scorecard
implementadas conjuntamente brindan una forma eficiente y eficaz de

llevar a cabo el desarrollo de indices claves de gestion (KPIs)
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aplicadas al departamento de ventas de seguro y servicios, los
mismos que direccionan el camino hacia la excelencia departamental
y organizacional, objetivo que se alcanzaran mediante los esfuerzos

individuales y colectivos de “Mi Empresa SA”

LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS EN EL

ECUADOR

En el Ecuador hace mas de 70 afios por la década de 1940, debido al
crecimiento econdémico y técnico de los ecuatorianos, surge la
necesidad de los consumidores, inicialmente de las amas de casa en
obtener artefactos eléctricos para facilitar las actividades domésticas
cotidianas y brindar entrenamiento y confort a los integrantes de las
familias, siendo Comandato, la primera tienda en comercializar

productos, la cual inicio sus actividades econdmicas en el afio 1934

Con el pasar de los afios las cadenas de electrodomésticos en el
Ecuador, han tenido que ir innovando su forma de comercializar sus
productos, esto se debe a que el crecimiento del mercado y las
nuevas tendencias junto con la globalizacion, den como resultado

brindar nuevos productos y servicios para satisfacer las diferentes
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necesidades de los clientes, cerrando la brecha de la compra y venta
de los electrodomeésticos a través de mejores prestaciones para ellos.

Es decir un servicio es una actividad que se desarrolla o algun tipo de
beneficio que se obtiene por parte de la entidad que la promociona,
cuya caracteristica principal es ser un bien intangible y que por lo
general, va asociado a la compra de un activo fijo; por ejemplo un
electrodomeéstico, en lo que respecta la comercializacion de productos
y servicios a nivel nacional segun acotaciones realizadas por los
integrantes de la Asociacién de Cadenas de Electrodomésticos del

Ecuador.

El MBA. Ing. Comercial Juan Hernandez Bravo en su trabajo de
investigacion de Marketing de Servicios en la universidad de Santiago

de Chile, describe qué:

“El servicio es el objeto del marketing, es decir, una
compaiiia estd vendiendo el servicio como nucleo central de
su oferta al mercado. Un servicio es todo acto o funcién que
una parte puede ofrecer a otra, esencialmente intangible y
no da como resultado ninguna propiedad. Su produccion
puede o no puede vincularse a un producto fisico.”


http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml
http://www.monografias.com/Administracion_y_Finanzas/Marketing/
http://www.monografias.com/trabajos/ofertaydemanda/ofertaydemanda.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/mafu/mafu.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/romano-limitaciones/romano-limitaciones.shtml
http://www.monografias.com/trabajos54/produccion-sistema-economico/produccion-sistema-economico.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
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La venta de los servicios en el Ecuador toma fuerza por el afio de
1990, donde las compafias se enfocaron en retribuir a sus clientes
promocionando regalos, bonificacion en las tarjetas de crédito, ofertas
de millas, puntos por abrir cuentas bancarias u otro tipo de presentes
gue son utilizados para fidelizar al cliente y promocionar los servicios
gue en la mayoria de los casos se complementan a los regalos ates

descritos.

Esto significa que la tendencia de los nuevos servicios que las
cadenas de electrodomésticos brindan a sus usuarios, para posicionar
la marca en la mente del consumidor, es el de proteger su compra y
crédito ante cualquier siniestro a través de una poliza de seguros,

dandoles confianza y seguridad al adquirir un electrodoméstico.

Otro de los factores primordiales para que el auge de los seguros y
servicios en el Ecuador siga en vigencia, es la cultura de prevencion
ante cualquier siniestro, puesto que los ecuatorianos en vista de los
inconvenientes socio culturales que se presenta en el pais estan

adoptando medidas de precaucion para salvaguardar sus bienes.
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1.7. SITUACION ACTUAL

En los actuales momentos “Mi Empresa S.A.”, comercializadora de
electrodomeésticos y servicios, tiene sus operaciones vigentes en
territorio nacional con mas de doscientas sucursales y con un talento
humano comprometido con el crecimiento individual y colectivo de la

institucion.

Las operaciones del negocio estan distribuidas en diferentes
departamentos tales como: Tecnologia de Informacion, Contabilidad,
RRHH, Atencion al Cliente, Operaciones, Organizaciones & Métodos,

Ventas, entre otros.

El departamento de ventas tiene un &rea para las ventas de los
seguros y servicios a nivel nacional, donde su servicio estrella es el
monto asegurado, su objetivo fundamental es el de proteger la compra
y la integridad del cliente ante los siniestros estipulados en una pdliza
de seguro tales como: Desempleo involuntario, cobertura por

hospitalizacion e invalidez total y permanente.
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Las transacciones comerciales de compra Yy venta de
electrodomeésticos seguidas de las financieras y las demas actividades
pertenecientes a los departamentos antes descritos, son almacenadas
y administradas en un ERP (Enterprise Resource Planning o Sistema
de Gestidn de Recursos Empresariales) desarrollado e implementado
por el area de tecnologia de la misma empresa. También existen
aplicaciones de escritorios destinadas particularmente para

complementar el trabajo de areas como las de RRHH y Tributacion.

Es preciso describir que cada departamento tiene destinado dentro del
ERP (Enterprise Resource Planning o Sistema de Gestion de
Recursos Empresariales), moédulos personalizados para cubrir las
necesidades basicas de los usuarios (sin dejar de lado las
aplicaciones de escritorio de soporte), que en cierta manera se
apoyan en otras herramientas tecnologias tales como Hojas de
célculos o base de datos de Acces para realizar cruces de informacion
gue den como resultado informes gerenciales de nivel basico como

soporte para la toma de decisiones.
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Estos informes gerenciales no siempre cuentan con la calidad y
eficiencia que requiere el negocio, debido a que el margen de error
puede determinar el éxito o el fracaso en una negociacion, ya que la
ausencia de indicadores claves de gestion alineados a los objetivos
Financieros, Atencion al Cliente y de Procesos, no permiten tener una
vision clara de como se esta comportando el servicio de Monto
Asegurado, y al momento de obtener la informacién necesaria para la
toma de decisiones por parte de los ejecutivos de la empresa, se la
haria después de la intervencidn manual que realicen los asistentes
de gerencia al cruzar la informacion de los reportes que emiten las
aplicaciones de la compafia, y no del universo real de los datos que
serian procesados desde la solucidén informatica propuesta en esta
investigacion, dando como resultado un factor de incertidumbre
aproximadamente del veinte por ciento, al no saber con certeza cémo
se ha ido comportando las ventas de Monto Asegurado en un tiempo
determinado, desencadenando una desventaja a la hora de realizar
negociaciones con los agencias aseguradoras sobre el tipo de
coberturas proporcionadas para los clientes, porcentajes de ganancias

de “Mi Empresa SA”, y por ultimo pero no menos importante que tipo
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de negociacion se hara con los vendedores respecto al porcentaje de

comision de venta del servicio ofertado.

Por otro lado, el departamento de ventas especificamente el area de
Seguros y Servicios lleva controles internos de los presupuestos de
ventas de cada uno de los vendedores, seguido del desistimiento del
Seguro por parte de los de clientes, controles manuales en hoja de
Excel de los contratos que no han sido impreso, entre otras
actividades manuales relacionadas al servicio en cuestion, las cuales

son administradas por cada uno de sus jefes de tienda.

Dichos reportes y controles manuales, ayudan al trabajo diario; pero
no maximizan la eficiencia de la fuerza de ventas, ya que no cubren el
cien por ciento de las actividades que se deben de medir y evaluar
diariamente, para analizar el comportamiento de las ventas y en caso

de ser necesario tomar las correcciones pertinentes.

Esto significa que la intervencién del capital humano y generacién de
procesos manuales, originan pérdida de tiempo y dinero en la

administracion de las tareas diarias ventas, causando inconformidad
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en los clientes, vendedores, jefes de tiendas, supervisores y gerentes
de area al no tener una herramienta que apoyada en la tecnologia
simplifique los procesos mas relevantes de comercializacion y

atencion al cliente.

DEFINICION DEL PROBLEMA

El investigador después haber realizado un andlisis exhaustivo de la
situacién actual de la empresa y haber descrito la problematica en la
cual se encuentra el departamento de ventas de seguros y servicios,
puede definir: Qué por la ausencia de una metodologia que se adapte
a las necesidades de la empresa y su entorno competitivo para llevar
a cabo la toma de requerimientos y plasmarlos en una solucion
apoyados en la tecnologia, el gerente de ventas de seguros y
servicios en conjunto con los supervisores y jefes de tienda, no
cuentan con una herramienta tecnoldgica que mida eficientemente el
desempefio del departamento, es decir como se esta ejecutando las
gestiones de ventas en relacion a las metas y objetivos planteados por

“Mi Empresa SA”.
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1.9. ALCANCE DE LA SOLUCION

Con la ejecucion de este proyecto se indicard especificamente el
resultado que se pretende llegar y profundizar en la investigacién, en
base a los tiempos, lugares, eventos, procesos y personas, brindando
un panorama claro y preciso de los puntos que verdaderamente

entran o no en el desarrollo e implementacion del mismo.

Esto significa que el desarrollo e implementacion de una herramienta
informéatica para medir el desempefio de las ventas de servicio de
monto asegurado (MS) para “Mi Empresa SA”, se lo hard combinando
las metodologias del Balanced Scoredcard con el de las 5S digitales,
debido a que, con la primera se podra plasmar los factores técnicos
como el Dashboard qué servird para administrar los indicadores
claves de gestion (KPIs) y la segunda metodologia ayudara al
investigador, departamentos de Tecnologia de Informacion, Ventas de
Seguros y especialmente al de Organizacion y Métodos a estandarizar
los procesos tecnolégicos y operativos del area de ventas de seguros
y servicios, sin dejar de lado la forma como se toman dichos

requerimientos
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El tiempo maximo que se destinara para el desarrollo e
implementacion de este proyecto de investigacion, es de un afio,
donde el departamento de ventas y todo su personal seran los
principales beneficiados, técnica e intelectualmente por la
capacitacion que recibiran respecto a las metodologias descritas en el
parrafo anterior, sin mencionar en Uultimo lugar pero no menos
importante al presidente de la empresa y los directivos quienes
gozaran de una herramienta que les ayudara a determinar como va

evolucionado la rentabilidad del servicio.

Desde el plano tecnolégico se concentrard en un solo almacén de
datos todas las ventas del servicio de monto asegurado a nivel
nacional, cuya uUnica herramienta destinada para la lectura y
generacion de indicadores sera la que contenga el Dashboard de los

KPis del servicio antes mencionado.

Finalmente se utilizara para el desarrollo e implementacion de la
solucion informatica la plataforma Microsoft, con el uso de las
herramientas SQL-Server y Asp.net apoyados con la suite de

DevExpress.
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1.10.METODOLOGIA A USAR

Dentro del desarrollo de la investigacion que sera destinada para “Mi
Empresa S.A.” particularmente al area de ventas de seguros y
servicios, el conjunto de procedimientos que se utilizaran para llevar a
cabo la implementacion de las soluciones planteadas es la
combinacién de las metodologias de las 5S digitales con la del

Balanced ScoreScard, cuya definicion es la siguiente:

Qué son las 5s
El método de las 5S, asi denominado por la primera letra del nombre
gue en japonés designa cada una de sus cinco etapas, es una técnica

de gestidn japonesa basada en cinco principios simples.

Se inicié en Toyota en los afios 1960 con el objetivo de lograr lugares
de trabajo mejor organizados, mas ordenados y mas limpios de forma
permanente para lograr una mayor productividad y un mejor entorno

laboral.

Las 5S han tenido una amplia difusibn y son numerosas las

organizaciones de diversa indole que lo utilizan, tales como: empresas


http://es.wikipedia.org/wiki/Letra
http://es.wikipedia.org/wiki/Japon%C3%A9s
http://es.wikipedia.org/wiki/Toyota
http://es.wikipedia.org/wiki/A%C3%B1os_1960
http://es.wikipedia.org/wiki/Limpieza
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industriales, empresas de servicios, hospitales, centros educativos o

asociaciones.

La integracion de las 5S satisface mdltiples objetivos. Cada 'S’ tiene

un obijetivo particular.

e Seri: Clasificar

e Seiton: Ordenar

e Seiso: Limpiar

e Seiketsu: Estandarizar

e Shitsuke: Disciplinar

Aplicacién de las 5S en lo digital y Tecnologia de la Informacién

A lo largo de esta década, cientos de empresas que han implantado
5S con éxito en sus talleres y fabricas, se han ido animando a
implementar la metodologia en Oficinas (puestos de trabajo, zonas
comunes, etc.), y han comprobado que los resultados son tan buenos

como en el entorno netamente industrial.
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Las 5S digitales no es mas que la implementacion de la metodologia
de las 5s japonesas al ambito tecnoldgico. Esto significa que la
metodologia desarrollada y que es puesta en marcha en empresas
industriales se debe de aplicar a la cultura organizacional de
instituciones que tienen como soporte de sus actividades primarias a

la informética y su cultura digital.

En otras palabras las 5S (Seiri, Seiton, Seiso, Seiketsu, y Shitsuke )
en espafol clasificar, ordenar, limpiar, estandarizar y mantener la
disciplina deben de aplicarse al entorno digital tales como sus
computadores, servidores, datos almacenados, escritorios digitales,
sistemas informaticos y procedimientos para recopilar, respaldar o

generar informacion, con estandares de calidad y la mejora continua.

Balanced ScoreScard
El BSC es conocido como una herramienta de administracion de
empresas que muestra continuamente cuando una compafiia y sus

empleados alcanzan los resultados definidos por el plan estratégico.


http://es.wikipedia.org/wiki/Administraci%C3%B3n_de_empresas
http://es.wikipedia.org/wiki/Administraci%C3%B3n_de_empresas
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Después de haber conceptualizado ambas metodologias se detallara
los pasos a seguir por el investigador y el equipo de desarrollo del

proyecto para la ejecucion del mismo:

1. Se estudiaran los procedimientos actuales que los departamentos
de Organizacion y Métodos (OyM), en union con el de Tecnologia
de Informacién utilizan para llevar a cabo la toma de
requerimientos de otras areas para aplicar soluciones apoyadas

con la tecnologia.

2. El investigador procedera estandarizar los procedimientos para la
toma de requerimientos con ayuda del area de Tecnologia y

Organizacion y Métodos a través de reuniones diarias.

3. El area de Organizacion y Métodos en conjunto con el investigador
y el gerente de ventas de seguros y servicios, realizaran charlas de
induccion al personal de ventas explicAndoles sobre los beneficios,
y objetivos principales que se llevara a cabo con la combinacion de

la metodologia de las 5s digitales y el Balanced Scorecard
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4. Se realizaran talleres tedricos — practicos con el personal de
ventas y departamentos a fines, para fomentar el entusiasmo,
disciplina, constancia y compromiso en la combinacion de las

metodologias

5. El investigador en conjunto con el departamento de organizacion y
meétodos, procederan a realizar el levantamiento de informacion
dentro del area de ventas de seguros y servicios a través de
entrevistas y reuniones, para asi poder identificar las debilidades e

inconvenientes que tengan sus procesos operativos

6. Luego que el investigador con ayuda de Organizacion y Métodos
identifiquen las debilidades e inconvenientes en el campo
tecnoldgico y operativo se las evaluara con los lideres del area de

ventas para priorizar los puntos que se deben de reducir o eliminar

7. Después de haber identificado los puntos que se deben de reducir
o eliminar, se procedera a poner en practica lo antes mencionado,
en unién de todos los involucrados (Investigador, Organizacion y

Métodos, y Tecnologia de Informacion)
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8. El siguiente paso a seguir es que el departamento de tecnologia
de informacién (TI), unificara las diversas fuentes de datos para
proporcionar un solo contenedor de informacion de las ventas de

sSeguros y servicios

9. Con la unificacién de datos, los lideres de los departamentos de
Ventas de seguros y servicios, Organizacion y Meétodos y
Tecnologia de Informacion deberdn de reunirse para definir los
posibles indicadores claves de gestion que serviran para medir el
desempefio de las ventas del servicio de monto asegurado los
mismos que contemplaran las planes estratégicos

departamentales alineados a las politicas de la empresa

10.Una vez definidos los Indicadores claves de gestion (KPIs) para el
servicio de monto asegurado (MS), el area de tecnologia debera
de aplicar todos los conocimientos de almacenes de datos,
metodologia del Balanced Scorecard, entre otros de desarrollo de
software, para elaborar e implementar la herramienta informatica

gue ayude a gestionar las ventas del servicio de MS
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11.Finalmente se deberan auditar las combinaciones de Ilas

metodologias, con plan de pruebas y resultados.
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CAPITULO 2

2. MARCO TEORICO

2.1. ALMACEN DE DATOS

2.1.1.

Definicion

Un Almacén de Datos (o Data Warehouse) es una gran
coleccion de datos que recoge informacién de multiples
sistemas fuentes u operacionales dispersos, y cuya actividad
se centra en la Toma de Decisiones -es decir, en el analisis
de la informacion- en vez de en su captura. Una vez reunidos

los datos de los sistemas fuentes se guardan durante un
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tiempo determinado, lo que permite el acceso a datos
histéricos; proporcionando al usuario una interfaz consolidada
Unica para los datos, lo que hace mas facil las consultas para

la toma de decisiones. [1]

Entre los aspectos mas relevantes se describe en la tabla 1 a
continuacion la diferencia entre Base de Datos y Almacén de

Datos.

Base de Datos

, Almacén de Datos
Operacional

. Datos del negocio para
Datos operacionales

Informacion
Orientado a aplicacién Orientado al sujeto
Actual Actual + Historico
Detallada Detallada + Resumida
Cambia continuamente Estable

Tabla 1: Diferencia entre base de datos y almacén de datos

Este concepto es de vital importancia para el investigador ya
gue son parte fundamental en la combinacion de las
metodologias de las 5S digitales y el Balanced Scorecard

dentro de “Mi Empresa SA”, recogiendo la data de las
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diversas fuentes que tiene la compafia y que son usadas en
el area de ventas de seguros y servicios tales como ERP,
Sistema Transaccional de Facturacion entre otros,

consolidandolas de forma correcta.

La Funcién de un almacén de datos

En un almacén de datos lo que se quiere es contener datos
gue son necesarios o Utiles para una organizacion, es decir,
gque se utiliza como unrepositorio de datos para
posteriormente transformarlos en informacion util para el
usuario. Un almacén de datos debe entregar la informacion
correcta a la gente indicada en el momento 6ptimo y en el
formato adecuado. El almacén de datos da respuesta a las
necesidades de usuarios expertos, utilizando Sistemas de
Soporte a Decisiones (DSS), Sistemas de informacién
ejecutiva (EIS) o herramientas para hacer consultas o
informes. Los usuarios finales pueden hacer facilmente
consultas sobre sus almacenes de datos sin tocar o afectar la

operacion del sistema.
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En el funcionamiento de un almacén de datos son muy

importantes las siguientes ideas:

Integracion de los datos provenientes de bases de datos
distribuidas por las diferentes unidades de la organizacion y
gue con frecuencia tendran diferentes estructuras (fuentes
heterogéneas). Se debe facilitar una descripcion global y un
analisis comprensivo de toda la organizacion en el almacén

de datos.

Separacion de los datos usados en operaciones diarias de
los datos usados en el almacén de datos para los propdsitos
de divulgacién, de ayuda en la toma de decisiones, para el
analisis y para operaciones de control, especificamente en la
parte transaccional del negocio por ejemplo: Facturacion,
Inventario, Crédito. Ambos tipos de datos no deben coincidir
en la misma base de datos, ya que obedecen a objetivos muy
distintos y podrian entorpecerse entre si, dicho de otra

manera, una es para la ayuda de toma de decisiones basada



47

en un esquema que optimiza el tiempo de respuesta y el otro

gue prioriza la parte transaccional del negocio.

Periodicamente, se importan datos al almacén de datos de
los distintos sistemas de planeamiento de recursos de la
entidad (ERP) y de otros sistemas de software relacionados
con el negocio para la transformacion posterior. Es préactica
comun normalizar los datos antes de combinarlos en el
almacén de datos mediante herramientas de extraccion,
transformacion y carga (ETL). Estas herramientas leen los
datos primarios (a menudo bases de datos OLTP de un
negocio), realizan el proceso de transformacién al almacén de
datos (filtraciéon, adaptacion, cambios de formato, etc.) y

escriben en el almacén. [2]

Dentro de “Mi Empresa SA”, la funcion de los almacenes de
datos serda considerada para la puesta en marcha del
desarrollo de la investigacion e implementacién de la solucion
informatica destinada para medir el comportamiento de las
ventas de seguros y servicios aplicando las metodologias

descrita en los péarrafos anteriores.
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Ventajas e Inconvenientes

Ventajas

Hay muchas ventajas por las que es recomendable usar un

almaceén de datos. Algunas de ellas son: [12]

Los almacenes de datos hacen mas facil el acceso a una
gran variedad de datos a los usuarios finales

Facilitan el funcionamiento de las aplicaciones de los
sistemas de apoyo a la decision tales como informes de
tendencia, por ejemplo: obtener los items con la mayoria
de las ventas en un é&rea en particular dentro de los
ultimos dos afios; informes de excepcion, informes que
muestran los resultados reales frente a los objetivos
planteados a priori.

Los almacenes de datos pueden trabajar en conjunto v,
por lo tanto, aumentar el valor operacional de las
aplicaciones empresariales, en especial la gestion de

relaciones con clientes.

Inconvenientes (Desventajas)
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Utilizar almacenes de datos también plantea algunos

inconvenientes, algunos de ellos son:

A lo largo de su vida los almacenes de datos pueden
suponer altos costos. El almacén de datos no suele ser
estatico. Los costos de mantenimiento son elevados.

Los almacenes de datos se pueden quedar obsoletos
relativamente pronto.

A veces, ante una peticion de informacion estos devuelven
una informacion subOptima, que también supone una
pérdida para la organizacion. Es decir que dentro de las
buenas préacticas implementadas en un almacén de datos,
cuando se deba de evaluar en particular un conjunto de
registros procesados para la toma de decisiones, sea mas
eficiente obtener el registro o data de la(s) tabla(s)
transaccional(es) en lugar de la entidad de hechos o
dimensiones, donde estad concentrada la mayor parte de
los campos necesarios para tener respuesta a lo solicitado
por el usuario.

A menudo existe una delgada linea entre los almacenes

de datos y los sistemas operacionales. Hay que
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determinar qué funcionalidades de estos se pueden
aprovechar y cudles se deben implementar en el Data
Warehouse, resultaria costoso implementar operaciones
no necesarias o dejar de implementar alguna que si vaya

a necesitarse.

En las empresas que comercializan productos y servicios y
todas aquellas que cuentan con diferente modelo de negocios
en el Ecuador, estan conscientes de las ventajas y
desventajas de los almacenes de datos y lo que conlleva la
implementacion de los mismos, por tales motivos el
departamento de tecnologia de informacion realizard un
analisis costo beneficios que deberd ser aprobado por la
Gerencia general para el desarrollo e implementaciéon de un

Data Warehouse.

Arquitectura

Un Almacén de Datos (Data Warehouse) es una coleccion de
datos que estd formada por Variables (hechos, facts) y

Dimensiones (dimensions). Dimensiones son los elementos
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para ubicar datos que participan en el analisis y Variables los

valores que se desean analizar.

La mayor diferencia entre la arquitectura de un almacén de
datos y una base de datos OLTP estandar, conteniendo datos
de los sistemas del planeamiento del recurso de la empresa
(como SAP, CRM - Customer Relationship) es que en una
estructura de bodega de datos las tablas estan

desnormalizadas entre variables y dimensiones.

En un tipico sistema de bases de datos OLTP (On-line
Transaction Processing) lo mas importante para el
funcionamiento deseado es que el disefio de base de datos
sea eficiente. Esto determina si el sistema es util para los

usuarios y si funciona de modo rapido y eficaz.

Este tipo de sistema, su funcion principal es de facilitar la
administracibn 'y  procesamiento de transacciones,
usualmente para la adicidn, recuperacién, actualizacién y

eliminacién de datos, solicitadas por los usuarios.
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Almacén de Datos, al contrario de OLTP, es un sistema que
debe dar una respuesta a casi cada pregunta con respeto al
funcionamiento de la empresa. Una Bodega de datos es una
base de datos que obtiene informacion, qué se construye a
partir de datos basicos extraidos de otras bases de datos
(operacionales). El motivo para producir informaciéon de una
bodega de datos es ayudar a la toma de decisiones con la
capacidad de realizar en tiempo real analisis
multidimensionales Esta informacién tiene que ser accesible
rapidamente, pero no es tan importante que sea lo mas actual
posible y al nivel de detalle muy bajo. Normalmente un
almacén de datos se carga diariamente durante la noche
cuando los sistemas fuente no estan sobrecargados. El objeto
mayor de la arquitectura de un almacén de datos es guardar
datos histéricos y agregados. Las instrucciones SQL

ejecutadas con mayor frecuencia son SELECT. [3]

Hay tres arquitecturas del disefio de sistemas de almacenes

de datos:

e Esquema de estrella
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e [Esquema copo de nieve

e Esquema constelacion

Esquema estrella

Esquema de la estrella es la arquitectura de almacén de
datos mas simple. En este disefio del almacén de datos la
tabla de Variables (Hechos) esta rodeada por Dimensiones y
juntos forman una estructura que permite implementar
mecanismos basicos para poder utlizarla con una

herramienta de consultas OLAP.

Esquema estrella del Almacén de Datos implementa un
disefio légico relacional de base de datos que resulta en que
las tablas de hechos representan la Tercera Forma Normal
(3FN) y las dimensiones representan la Segunda Forma

Normal (2FN).

El motivo por dejar de mantener las tablas en el modelo
relacional y permitir el almacenamiento de informacién
redundante, es optimizar el tiempo de respuesta de base

datos y dar informacion a un usuario en menos tiempo
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posible. En este modelo, para obtener informacion solicitada
no hay que construir una sentencia SQL muy compleja que
léease muchas tablas de una vez. Una herramienta de

consultas solo tiene que acceder una tabla.

La clave primaria de una tabla de hechos esta formada por
todas las columnas que corresponden a las dimensiones
(como por ejemplo ID_CLIENTE, ID_ARTICULO,
ID_TIEMPO). Las columnas que contienen los datos
numéricos no forman parte de la clave primaria, porque estan
agregadas en los informes (ejemplos de este tipo de

columnas: CANTIDAD, PRECIO, VENTA_TOTAL, IVA).

Se puede encontrar casi cada informacién de una tabla de
hechos en una tabla de dimensiones. Lo caracteristico de la
arquitectura de estrella es que sélo existe una tabla de
dimensiones para cada dimension y esta tabla representa la

segunda forma normal. [3]
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Un ejemplo del esquema de estrella

e i

DATE_ID .] KAM_ID .[
DAYOFWEEK IC KA _NAVE
WEEK_ID REGION_ID j
HONTH_ID
QUARTER_ID
VEAR 1D
UNIT INVOICE \m
QuanTITY CUsT_ID .[
D PRODLE WEIGHT NET CUST_NAVE
TN _CLRRENCY CUST_GROLP_ID
PROD_ID .| TURNOYER_IWWCUR CUST_GROUP_NAME
PROD_TEXT TURNOVER EUR CUST_GROLP_SEGHE!
BRAND D SALES_COSTS_EUR CUST_TYPE_ID
BRAND_TEXT SALES DISCONT ELR 5] CUST_TYPE_TEWT
BRAND_THPE — CUST_COUNTRY_ID
DDAN FAMITY mAlnieAL

Figura 1 : Esquema de Estrella

Esgquema copo de nieve
Esquema en copo de nieve (bola de nieve) es una variedad

mas compleja del esquema estrella. El afinamiento esta

orientado a facilitar mantenimiento de dimensiones.
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Lo que distingue a la arquitectura en copo de nieve de la
esquema estrella, es que las tablas de dimensiones en este
modelo representan relaciones normalizadas (3NF) y forman

parte de un modelo relacional de base de datos.

Con varios usos del esquema en bola de nieve, el mas comdn
es cuando las tablas de dimensiones estan muy grandes o
complejas y es muy dificil representar los datos en esquema

estrella.

Por ejemplo, si una tabla dimensional de los clientes
(CUSTOMERS) contiene un millén de filas, seria una idea
buena crear wuna tabla con grupos de clientes
(CUSTOMER_GROUPS) y mover los datos comunes para
cada grupo de clientes a esta tabla. El tamafio de estas dos
tablas serd mucho menor que de una tabla no normalizada

con todos los datos de clientes.

El problema es que para extraer datos de las tablas en

esquema de copo de nieve, a veces hay que vincular muchas
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tablas en las sentencias SQL que puede llegar a ser muy

complejo y dificil para mantener. [3]

Un ejemplo del esquema en copos de nieve

CUST:GROUP:SEGMENTE,

v

g -

Figura 2: Esquema en Copo de Nieve
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Esquema constelacién
Para cada esquema estrella 0 esquema del copo de nieve en
almacén de datos es posible construir un esquema

de constelacion de hechos.

Este esquema es mas complejo que las otras arquitecturas
debido al factor de que contiene multiples tablas de hechos.
Con esta solucion las tablas de dimensiones pueden estar

compartidas entre mas que una tabla de los facts (hechos).

El esquema de constelacion de hechos tiene mucha
flexibilidad y este facto es su grande virtud. Sin embargo, el
problema es que cuando el niumero de las tablas vinculadas
aumenta, la arquitectura puede llegar a ser muy compleja y

dificil para mantener.

En una esquema de constelacion de factos las distintas tablas
de los hechos estan asignadas a las dimensiones relevantes

para cada de los hechos. Esto puede ser atil cuando los
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hechos estan asignadas a un nivel de un dimension y los

otros hechos a otro nivel de detalle de un dimension.

El modelo este puede ser una solucién adecuada cuando por
ejemplo hay una tabla de hechos de venta (con un nivel de
detalle hasta un dia y el numero de factura) y hay otra tabla
de factos con los Pronésticos (con los campos clave: mes,

cbdigo articulo, cédigo cliente). [3]

Un ejemplo del esquema de constelacion de hechos



p_Tiv

DATE_ID

60

DATE_ID
INVOICE_HEAD
INVOICE_LIME
KAM_ID

JQ
\

KAM_TIAME
REGION_ID e

PROD_ID o
CUST_ID p_PRODU
LINIT_IMVOICE PROD_ID - I
QUANTITY PROD_TEXT
. WEIGHT_NET BRAND_ID
MY _CLURRENCY BRAND_TEXT
TURNOVER_IWVCUR BRAMD_TYPE
DATORWEEK_ID TURNOVER _ELR PROD_FAMILY
WEEK_ID SALES COSTS_ELR | PROD_WEIGHT
MONTH_ID SALES_DISCOLUNT EUR | PROD_SIZE =
QUARTER_ID
YEAR_ID : _ —
- CUST_ID A.I
B CUST_NAME
= . D CUST_GROUP_ID

CUST_GROUP_SEGMENT
CUST_TYPE_ID

= CUST_TYPE_TEXT
CUST_COUMTRY_ID
COUNTRY_TEXT

REGION_ID | |
REGIOM_TEXT =

FCST _WEIGHT_MNET
FCST_TURNOYER_EUR

Figura 3:Esquema de Constelacién de Hechos

Esquema Seleccionado

El investigador junto al equipo de Tecnologia de Informacién,
basados en los requisitos solicitados por el area de ventas de
seguros y servicios, después de haber analizado Ila
infraestructura técnica con la que se cuenta en los actuales
momentos, particularmente el modelo entidad relacion de la
base de datos, han decido que el mejor esquema que se

acopla a las necesidades solicitadas para medir el
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comportamiento de las ventas del servicio de Monto
Asegurado, es el esquema de constelacion de hechos, debido
a que permite tener mas de una entidad principal de hechos
(Fact), y se pueden analizar varios aspectos claves del
negocio como por ejemplo las ventas y el nivel de satisfaccion
de los clientes internos y externos en relacion a la
comercializacion del servicio antes descrito, con un minimo

de esfuerzo en el disefio.

2.2. INDICADORES CLAVES DE GESTION

2.2.1.

Definicion Conceptual

Los KPI, del inglés Key Performance Indicators, o Indicadores
Clave de Desempefio, miden el nivel del desempefio de un
proceso, centrandose en el "cdmo" e indicando el rendimiento
de los procesos, de forma que se pueda alcanzar el objetivo

fijado.

Los indicadores clave de desempeiio son métricas financieras
o no financieras, utilizadas para cuantificar objetivos que

reflejan el rendimiento de una organizacion, y que
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generalmente se recogen en su plan estratégico. Estos
indicadores son utilizados en inteligencia de negocio para
asistir o ayudar al estado actual de un negocio a prescribir
una linea de accion futura. El acto de monitorizar los
indicadores clave de desempefio en tiempo real se conoce
como monitorizacion de actividad de negocio. Los indicadores
de rendimiento son frecuentemente utilizados para "valorar"
actividades complicadas de medir como los beneficios de
desarrollos lideres, compromiso de empleados, servicio o

satisfaccion.

Los KPI suelen estar atados a la estrategia de la organizacion
(ejemplificadas en las técnicas como la del cuadro de mando
integral). Los KPI son "vehiculos de comunicacion”; permiten
gque los ejecutivos de alto nivel comuniguen
la misién y vision de la empresa a los niveles jerarquicos mas
bajos, involucrando directamente a todos los colaboradores
en realizacién de los objetivos estratégicos de la empresa.
Asi los KPI tienen como objetivos principales: medir el nivel

de servicio, realizar un diagnéstico de la situacion, comunicar
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e informar sobre la situacion y los objetivos, motivar los
equipos responsables del cumplimiento de los objetivos

reflejados en el KPI, progresar constantemente.

Usado para calcular, entre otros:

e Tiempo que se utiliza en mejorar los niveles de servicio en
un proyecto dado.

« Nivel de la satisfaccion del cliente.

e Tiempo de mejoras de asuntos relacionados con los
niveles de servicio.

e Impacto de la calidad de los recursos financieros
adicionales necesarios para realizar el nivel de servicio
definido.

o Rentabilidad de un proyecto (Retorno de la Inversion ROI)

o« Calidad de la gestion de la empresa (Rotacion del
inventario, Dias de Cuentas por cobrar DCC, y por Pagar
DCP..)

Para una organizacion es necesario al menos que pueda

identificar sus propios KPI. La clave para esto son:
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e Tener predefinido de antemano un proceso de negocio.

e Tener claros los objetivos/rendimiento requeridos en el
proceso de negocio.

« Tener una medida cuantitativa/cualitativa de los resultados
y que sea posible su comparacion con los objetivos.

e Investigar variaciones y ajustar procesos 0 recursos para

alcanzar metas a corto plazo

Cuando se definen KPI se suele aplicar el acronimo SMART,

ya que los KPI tienen que ser:

eSpecificos (Specific)

Medibles (Measurable)

Alcanzables (Achievable)

Relevantes (Relevant)

a Tiempo (Timely)

Lo que realmente es importante:

1. Los datos de los que dependen los KPI tienen que ser
consistentes y correctos.

2. Estos datos tienen que estar disponibles a tiempo. [4]
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Los conceptos antes descritos pertenecientes a los indices o
Indicadores Claves de Gestion, seran aplicados por el
investigador dentro de “Mi Empresa SA”, para desarrollar las
métricas adecuadas que permitan evaluar los procesos de la
venta de Monto Asegurado de la compafia, combinando las
metodologias de las 5s digitales y las del Balanced
Scorecard, con la finalidad de tener una herramienta con
estdndares de calidad y alineadas a la estrategia
departamental y organizacional, que ayude a la toma de

decisiones de los altos ejecutivos.

Tipos de Indicadores

Los Indicadores claves de gestion, fundamentalmente son
desarrollados e implementados en funcibn de cuatro
perspectivas, Financieras, De Procesos Internos, Clientes y
de Aprendizaje e Innovacion, las mismas que se explicaran a

continuacion.

Perspectiva Financiera
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Los indicadores financieros sirven para obtener informacion
cerca del estado econdémico de una empresa de manera
global o especificamente de un area o departamento, cosa
gue no lo permite mediante las cifras tomadas de los estados
financieros. Se pueden considerar como una expresion del
ejercicio economico, analizado de manera cualitativa
comparado con algunas referencias que indican si la empresa
0 area administrada estd bien o no, financieramente
hablando. Algunos de los indicadores financieros a utilizar

son: [5]

Indicadores de rentabilidad

Ayudan a conocer que tan rentables son las actividades de la
empresa o0 departamento especificamente, para los
accionistas, asi como en cuanto tiempo retorna la inversion

realizada.

Uno de los principales indicadores es el que ayuda a impulsar
las ventas del servicio de Monto Asegurado, conociendo el

porcentaje de participacion del servicio ofertado, cuya férmula
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es: Ventas de Monto Asegurado en el periodo (Mensual)

sobre el total de ventas en el periodo.

Indicadores de seguimiento del Presupuesto
Proceso continuo de recoleccion y andlisis de informacion de
desempefio sobre en qué medida una intervencién esta

logrando sus objetivos y cOmo se esté ejecutando.

Para “Mi Empresa S.A.” el poder evaluar el nivel de
cumplimiento del presupuesto de ventas de Monto
Asegurado, implica medir las ventas del servicio ofertado
sobre el presupuesto de ventas que se le asigno dentro de su

periodo mensual.

Perspectiva de Procesos Internos

Analiza la adecuacion de los procesos internos de la empresa
de cara a la obtencién de la satisfaccion del cliente y logro de
altos niveles de rendimiento financiero. Para alcanzar este
objetivo se propone un andlisis de los procesos internos
desde una perspectiva de negocio y una predeterminacion de

los procesos clave a través de la cadena de valor.
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En el desarrollo de esta investigacion se enfatiza el desarrollo

y aplicacion del siguiente tipo proceso:

Procesos de operaciones: Desarrollados a través de los
analisis de calidad y reingenieria. Los indicadores son los
relativos a costos, calidad, tiempos o flexibilidad de los
procesos. Por ejemplo para evaluar el costo real de las
capacitaciones del servicio de Monto Asegurado se utilizara la
siguiente formula. El costo de una sesion de capacitacion de
los vendedores multiplicado por el numero de las
capacitaciones destinadas a la fuerza de ventas. Cabe
recalcar que el costo de la sesion de capacitaciéon se lo
considerara a través de los rubros utlizados tales como
tiempo de horas hombre en funcion del sueldo basico,
refrigerios y material usado (Boligrafos, lapices, cuaderno,

entre otros).

O para reducir las inconsistencias en la definicién del servicio

ofertado, donde se evaluard la cantidad de motivos porque el
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cliente no adquiere el servicio de Monto Asegurado sobre la

cantidad de clientes que no se facturo.

Los procesos Internos que se deberan considerar dentro de
esta soluciébn combinadas con las mejores practicas de la
metodologia de las 5S digitales seran de gran ayuda para
determinar con exactitud en cuales de los procesos mas
relevantes se debe de buscar la excelencia para satisfacer las

necesidades de nuestros clientes externos e internos.

Perspectiva de Clientes

Para lograr el desempefio financiero que una empresa desea,
es fundamental que posea clientes leales y satisfechos, con
ese objetivo en esta perspectiva se miden las relaciones con
los clientes y las expectativas que los mismos tienen sobre

los negocios.

En esta perspectiva se toman en cuenta los principales
elementos que generan valor para los clientes integrandolos

en una propuesta de valor, para poder asi centrarse en los
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procesos que para ellos son mas importantes y que mas los

satisfacen.

La Perspectiva de Clientes, estd enfocada a la parte mas
importante de una empresa, sus clientes; sin consumidores
no existe ningun tipo de mercado. Por consiguiente, se
deberan cubrir las necesidades de los compradores entre las
gue se encuentran los precios, la calidad del producto o
servicio, tiempo, funcion, imagen y relacion. Cabe mencionar
gue todas las perspectivas estan unidas entre si, esto
significa que para cubrir las expectativas de los accionistas
también se debe cubrir las de los consumidores para que

compren y se genere una ganancia.

Algunos indicadores de esta perspectiva son: Satisfaccion de
clientes, desviaciones en acuerdos de servicio, reclamos
resueltos del total de reclamos, incorporacion y retencion de

clientes.
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El conocimiento de los clientes y de los procesos que mas
valor generan es muy importante para lograr que el panorama
financiero sea préspero. Sin el estudio de las peculiaridades
del mercado al que esta enfocada la empresa no podra existir
un desarrollo sostenible en la perspectiva financiera, ya que
en gran medida el éxito financiero proviene del aumento de
las ventas, situacion que es el efecto de clientes que repiten
sus compras porque prefieren los productos que la empresa

desarrolla teniendo en cuenta sus preferencias.

Una buena manera de medir o saber la perspectiva del cliente
es disefiando protocolos basicos de atencion y utilizar la
metodologia de cliente incognito para la relacion del personal

en contacto con el cliente (PEC). [6]

El Gerente General de Ventas de Seguros y Servicios de “Mi
Empresa S.A.”, junto con el investigador, seleccionaran
mensualmente del personal del area antes mencionada,
cuatro de sus mejores recursos de las diferentes regiones

gue se manejan en la parte comercial, es decir costa para la
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sierra y viceversa, para qué a través de los estandares
establecidos por el gerente de area y el investigador,
plasmados en cuestionarios y creados previamente para los
empleados seleccionados (clientes misteriosos), Los lideres
de area puedan evaluar y medir los siguientes factores de

calidad y atencion al cliente.

e Cuénto tiempo se toman en atender un cliente

e Pudo el vendedor contestar las dudas respecto al
servicio de Monto Asegurado

e La comunicacion entre el vendedor y el cliente fue la
Optima

e Qué hacer en caso de inconformidad del servicio
ofertado

e Promedio del tiempo destinado en atender reclamos

La técnica del Cliente incognito implementada dentro del area
de ventas, es para tener una visibn mas clara y objetiva de
como se esta comportando el personal de ventas con los

clientes, manejada con personal propio, y no solo basarse en
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los datos obtenidos propiamente de las encuestas realizadas,
por tales motivos uno de los indicadores relevantes dentro de
esta perspectiva es el de medir el Nivel de Satisfaccion de los
clientes respecto al servicio de Monto Asegurado, cuyo valor

se lo obtendra de la siguiente manera:

Dividiendo la Cantidad de clientes que estan satisfechos
sobre la cantidad de encuestas realizadas en el periodo

mensual.

Es preciso mencionar que el nivel de satisfaccidén es derivada
en funcién de cuantos clientes respondieron positivamente a
la atencion y el servicio dado por los vendedores y la

empresa relacionados al Monto Asegurado.

La perspectiva del cliente aplicada en el departamento de
ventas de seguros Yy servicios de “Mi Empresa SA”, brinda al
investigador una vision detallada y concreta de lo que la

empresa deberd de evaluar para mejorar en caso de ser
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necesario y asi satisfacer las necesidades de los clientes del

mercado ecuatoriano a nivel nacional.

Perspectiva de Aprendizaje e Innovacion

Dentro de esta perspectiva el investigador debera responder
a la siguiente interrogante. El departamento de ventas de
seguros y servicios puede seguir mejorando, aprendiendo de
los éxitos y fracasos del pasado e innovando para un mejor

futuro.

Después de haber planteado la interrogantes se puede
determinar que la perspectiva del cliente como la de los
procesos internos, determinan los parametros que la
compafiia y departamento de ventas de seguros y servicios
considera los méas importantes para el éxito, sin embargo,
para lograr alcanzar estos pardmetros, se necesita un
ambiente de innovacion, aprendizaje, mejora y desarrollo, el

cual se debe reflejar en esta perspectiva.

El Aprendizaje e Innovacion es quizas uno de los mayores

cambios que el BSC ha sufrido durante toda su historia, ya
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gue originalmente el enfoque de desarrollo que Kaplan y
Norton le dieron a esta perspectiva, fue mas al lado de la
innovacion y la tecnologia, que al lado del aprendizaje y el
desarrollo del recurso humano. De hecho, en el transcurso
del tiempo dicha perspectiva pasé a llamarse “aprendizaje y
crecimiento”, enfocandose mas hacia el desarrollo y
aprendizaje del recurso humano, y menos hacia los procesos
de innovacion y tecnologia, los cuales fueron trasladados

como parte de las perspectivas de procesos internos.

La consideracion de esta perspectiva dentro del Balanced
Scorecard, refuerza la importancia de invertir para crear valor
futuro., y no solamente en las éareas tradicionales de
desarrollo, que sin duda son importantes, pero en la
actualidad por si solas, no dan respuesta a las nuevas

realidades de los negocios.[7]

Algunos indicadores tipicos de esta perspectiva incluyen:
e Rotacién

e Produccion por horas/hombre
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e Clima Organizacional

o Brecha de competencias Clave (personal)
« Certificaciones en competencias técnicas
« Evaluacion de liderazgo

o Satisfaccion del personal

e Ciclo de toma de decisiones clave

El aprendizaje y desarrollo dentro de “MI Empresa SA”, es
uno de los pilares fundamentales para alcanzar los objetivos
planteados a nivel departamental con un enfoque
empresarial, mas aun cuando en un negocio muy cambiante
como lo es la comercializacion de electrodomeésticos en el

Ecuador.

Por ende, el aprender dia a dia de los diferentes escenarios
da el conocimiento necesario para poder cualificarlos y
medirlos de forma eficiente, catapultando al éxito
departamental e institucional en la combinacion de las 5S

digitales con el Balanced Scorecard.
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Propositos y Beneficios

El propdsito fundamental de los indicadores claves de gestion
es entender de mejor manera lo bien o mal que se esta
realizando el trabajo dentro de un area especifica como la de
ventas o0 toda la organizacion, es decir en otras palabras,
establecer el logro y el cumplimiento de la mision, objetivos,
metas, programas o politicas de un determinado proceso o

estrategia de la compafiia.

Los indicadores clave de desempefio establecen metas
comunes y valores compartidos para el personal de una
empresa. Pueden mejorar la eficiencia y la moral de los
empleados, asi como también, fortalecer la cultura
departamental y organizacional. Estos indicadores precisan
las funciones y responsabilidades de los empleados, las
metas y los objetivos de la empresa, y como se los debe
combinar con el esfuerzo de los colaboradores en general

para contribuir al éxito de la organizacion.[8]
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Especificamente el propdsito de los kpi’s de monto asegurado
pertenecientes al departamento de ventas de seguros y
servicios de “Mi Empresa SA”, sera de establecer la metas
gue se deberan alcanzar, evaluandolas periédicamente para
poder tener como beneficio principal el de transformar la
informacion en conocimiento, la misma que ayudaria a
redefinir la estrategia de ventas en caso de ser necesario
dandoles una mejor vision de la situacion actual del area o
departamento de la empresa para las correctas tomas de

decisiones.

2.3. PLATAFORMAS EXISTENTES

En el mercado mundial actualmente existen muchos proveedores de
Business Intelligence (Bl), cada uno mejor que el otro, y con diferentes
caracteristicas aplicables a las necesidades y tamafio de las

empresas ecuatorianas e internacionales.

Dentro de los proveedores que se listaran a continuacion, existen

algunos de ellos que manejan base de datos aplicadas a registros y a
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columnas como lo es Pentaho open BIl. Teniendo Pentaho una ventaja

por su técnica y velocidad de procesamiento aplicada a columnas.

Lista de las principales empresas del sector de Business Intelligence

[9]

1. ORACLE

2. SAP

3. IBM

4. QLIK VIEW
5. MICROSOFT
6. PENTAHO

7. JEDOX

Breve descripcion de los proveedores referentes en el mercado

ecuatoriano

ORACLE (OBIEE 11G)

La gente de Oracle se ha dedicado a comprar todo lo que le ha ido
haciendo falta hasta sacar su suite Oracle Business Intelligence

Enterprise Edition. Gran parte se basa en el trabajo de la
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empresa Siebel, la cual compraron en 2005, y sobre su trabajo
crearon OBI 10g como suite analitica, que mejoraron en 2010 a la
version 11g. Pese a ser una solucion abiertamente criticada por
muchos profesionales, se mantiene alta en el cuadrante en parte por

fidelidad de sus clientes hacia Oracle. [10]

IBM (Cognos)

Al igual que otros, IBM opt6 por comprar Cognos a principios de 2008.
En su version 8, Cognos ha cosechado varios premios, sin embargo
en 2010 ha salido un poquito peor parada en el cuadrante de Gartner.

[10]

QLIK VIEW

La plataforma Business Discovery de QlikView aporta un Bl a
demanda que capacita a los usuarios de negocio para que tomen

decisiones de forma innovadora.

QlikView le permite entender a fondo su negocio de una manera

completamente nueva segun la empresa ClikSoft, por ejemplo: [11]
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e Consolidando datos utiles procedentes de multiples fuentes en una
sola aplicacién

e Explorando las asociaciones entre los datos

e Permitiendo una toma de decisiones social a través de una
colaboracion segura y en tiempo real

e Visualizando los datos con unos gréficos atractivos vy
tecnoldgicamente avanzados

e Buscando en la totalidad de datos, de forma directa e indirecta

e Interactuando con aplicaciones, cuadros de mando y analisis
interactivos

e Accediendo, analizando y capturando datos de dispositivos

moviles

2.3.1. Analisis y Seleccién de la Plataforma

El investigador posteriormente al andlisis de los proveedores
gue brindan soluciones informéticas que permiten convertir
los datos en informacién y estos en conocimiento para la
toma de decisiones que existen en el mercado ecuatoriano,
ha determinado que las necesidades de la empresa en
funcién a lo que el departamento de ventas de servicio y

seguros de “Mi Empresa S.A.” necesita, se debera desarrollar
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con el talento humano del area de tecnologia de informacion,
ya que la compafia cuenta con toda la infraestructura

pertinente y capital intelectual para llevarlo a cabo.

Otra condicionante es el factor economico, donde la
institucion dedicada a comercializar electrodomésticos y
servicios, ha tomado en cuenta que el desarrollar e
implementar una solucién de dicha magnitud, alineados al
plan estratégico de la empresa resultaria menos costosa si se
lo hiciera con personal propio, ya que optimizaria recursos,

tiempo y dinero.

Por tales motivos se procederia a seleccionar la plataforma
de Microsoft SQL Server como motor de base de datos, la
misma que esta funcionando dentro de la empresa, y como
software de desarrollo Asp.Net y una suite de DevExpress

para la elaboracién técnica de los KPIs de monto asegurado.
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CAPITULO 3

3. DISENO DE LOS INDICADORES DE GESTION DE MONTO ASEGURADO

3.1.DEFINICION DE LOS OBJETIVOS DE MONTO ASEGURADO

Objetivo General
Continuar con el Liderazgo en el mercado, implementando estrategias

para fidelizar a nuestros clientes.

Objetivos Especificos
Dentro de la investigacion se definira objetivos especificos para las
perspectivas mas relevantes que son consideradas en “Mi Empresa

SA”, las mismas que se definiran a continuacion.
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PERSPECTIVAS OBJETIVOS

e  Cumplir el Presupuesto de Ventas de Monto Asegurado
mensualmente

e Impulsar las Ventas, Incrementando el nUmero de clientes

Financiera y el total vendido con el Servicio de Monto Asegurado a
un 95%
e Reducir los costos
Clientes e Mejorar la atencidn al cliente, incrementando al 95% las

pélizas de Monto Asegurado aplicadas mensualmente

e Mejorar la calidad de los procesos operativos

e Reducir del 40% al 10% los errores en la definicion del
servicio de Monto Asegurado con un presupuesto del
5.02% del salario bésico unificado del periodo por
vendedor

Procesos Internos

e Capacitar al 95% personal de ventas de Monto
Asegurado mensualmente con un presupuesto del 5.02%

Aprendizaje e
P J del salario basico unificado del periodo por vendedor

Innovacion

e  Mejorar el ambiente laboral

Tabla 2: Objetivos Especificos

Objetivos por Kpis
En esta seccién se encontrard los objetivos e indicadores claves de
gestibon de monto asegurado pertenecientes a cada una de las

perspectivas definidas en la tabla anterior

Objetivos Indicadores Claves de Gestion de MS (KPIs)

1. Nivel de cumplimiento del Presupuesto de
Ventas de Monto Asegurado

2. Cantidad promedio de Ventas de Monto
Asegurado por Vendedor

3. Numero de Vendedores que no cumplen con el
presupuesto de venta del servicio de monto
asegurado

Cumplir el Presupuesto de
Ventas de Monto Asegurado
mensualmente
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Impulsar las Ventas, 4. Ventas del servicio de MS Sobre el total de
Incrementando el ndmero de ventas de la empresa
clientes y el total vendido con 5. Porcentaje de Facturas Aseguradas
el Servicio de Monto 6. Porcentaje de Montos Asegurados Anulados
Asegurado a un 95%
7. Porcentaje de Convenios impresos
Reducir los costos 8. Porcentaje de Devoluciones de MS
9. Tiempo estimado de atencion al cliente en la
fase de ingreso de reclamos de MS
10. Tiempo promedio de Reclamos de Monto
Mejorar la atencién al cliente, Asegurado Atendidos diariamente
incrementando  al  95% las 11. Porcentaje de reclamos solucionados .
pélizas de Monto Asegurada 12. Pgr.centaje de las causas que no aplicaron la
aplicadas mensualmente polizade MS .
13. Porcentaje de clientes considerados para las
encuestas
14. Nivel de Satisfaccion del Servicio Ofertado
15. Tiempo en capacitar a la Fuerza de Ventas
(2000 Vendedores) del servicio ofertado en
Mejorar la calidad de los auditorio con capacidad para 100 personas
procesos operativos 16. Costo Real de Capacitacibn de Monto
Asegurado
17. Nivel de Satisfaccion en la calidad de los
servicios operativos
Reducir del 40% al 10% los 18. Porcentajes de las causas por la cual no se
errores en la definicion del imprimen los contratos de MS después de
servicio de Monto Asegurado facturarlos
con un presupuesto del 5.02% 19. Motivos porque los clientes no adquieren el
del salario basico unificado del servicio de MS
periodo por vendedor
Capacitar al 95% el personal 20. Numero de Capacitaciones realizadas de MS
de ventas de Monto 21. Porcentaje de asistencia de Vendedores en la
Asegurado mensualmente con capacitacion de MS
un presupuesto del 5.02% del 22. Nivel de calidad de las capacitacion de MS
salario bésico unificado del
periodo por vendedor
23. Porcentaje de Sugerencias realizadas por el
personal de ventas de MS
Mejorar el ambiente laboral 24. Aceptacion de Sugerencias para aplicarlas en el
departamento de ventas de MS
25. Grado de Satisfaccion de la Fuerza de venta por

el clima laboral

Tabla 3: Objetivos por Kpis
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3.2.DISENO DE LOS KPIS DE MONTO ASEGURADO

El Servicio de monto asegurado para el area de ventas sera evaluado
mediante indicadores claves de gestion Kpis, por tales motivos el
origen para disefar dichos indicadores nacen de la siguiente manera.
Derivados de un plan estratégico o nuevos indicadores provenientes

de la misma area.

Los derivados de un plan estratégico se establecen desde el mismo

nivel del negocio hacia los departamentos.

Los nuevos indicadores provenientes de la misma é&rea, son los
considerados tipicos o normales para los departamentos y se asocian
con los derivados del plan estratégico, como es aumentar la
productividad, mejorar la calidad en conjunto con el bienestar de los
colaboradores de la empresa o0 area en particular finalizando con el

aumento de las ventas. [12]

Sin embargo para el buen disefo de los indicadores se debe de tomar
en cuenta, qué condiciones basicas se debe de reunir para una

apropiada delineacion.
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El indicador debe ser relevante para la gestion, aportando informaciéon
veraz y oportuna que genere conocimiento para una excelente toma

de decision.

Por otro lado los calculos deben ser exactos y no ambiguos, la
objetividad de los mismos siempre deben de mantenerse es decir que
no se dejen influenciar por factores externos tales como situacion

politica del pais, inflacidn, o factores internos de compafia.

A esto se debe de afadir la disponibilidad de acceso, considerando
gue su costo y tiempo de repuesta debe de ser aceptable con una
presentacion de la informacion facil y sencilla de calcular e interpretar,
sin dejar de lado las reuniones previas con el personal de ventas y
lideres de area que junto con sus datos estadisticos y nivel de
conocimiento han planteado las respectivas metas, frecuencia de
medicién y demas pardmetros para plasmar una ficha técnica idonea

de los indicadores gestion.

Es por estos motivos que “Mi empresa S.A.”, para el correcto disefio

de los indicadores claves de gestion destinados a la evaluacion del
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servicio de monto asegurado ha considerado dentro de las
perspectivas Financieras, Clientes, Procesos Internos y de
Aprendizaje e Innovacion, medidas estandares a nivel diario
considerando las agrupaciones por vendedor, sucursal, regional y a
nivel nacional. Validando la extraccion de los datos de las ventas con
el personal pertinente del area de tecnologia y ventas propiamente,

antes de procesarlas.
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO
Nombre Nivel de Cumplimiento del Presupuesto de Ventas de Monto
Asegurado
Cédigo KPI MSCPV KPI # 1
Objetivo Cumplir el presupuesto de Ventas del Servicio de Monto
Asegurado
Unidad Porcentaje % Frecuencia Mensual
Oportunidad Concluida la Jornada de Ventas e Ingresada las transacciones
de Medicion al Sistema
Nivel de Nacional, Regional, Por tienda, y Vendedor
Obtencioén
_ Ventas Monto
Férmula del MSCPV = Asegurado x 100
Calculo

Presupuesto MS

Procedimiento

Se deberd sumar todas las ventas del servicio de Monto

de Calculo Asegurado para luego dividirlo para el presupuesto asignado
multiplicado por cien

Fuente de Ventas de la empresa, y el valor presupuestado, a nivel

Proceso nacional del servicio de Monto Asegurado

Responsable
de Medicién

Supervisores de ventas

Responsable
del
Cumplimiento

Gerente de Seguros y Servicios

Responsable
dela

Sistema Transaccional / Jefes de Tienda

Fuente de
Datos
SEMAFOROS
Meta Amarillo
100% >= 95% >85% y < 95% <= 85%

FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO
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ASEGURADO

Nombre Cantidad promedio de Ventas de Monto Asegurado por
Vendedor

Cédigo KPI MSCPRV KPI # 2

Objetivo Cumplir el presupuesto de Ventas del Servicio de Monto
Asegurado

Unidad Vendedores Frecuencia Mensual

Oportunidad Concluida la Jornada de Ventas e Ingresada las

de Medicién transacciones al Sistema

Nivel de Nacional, Regional, Por tienda, y Vendedor

Obtencioén

Férmula del MSCPRV Promedio Unidades Vendidas de MS en el periodo x 100
Calculo Dias trabajados del Vendedor en el periodo

Procedimiento

Se dividira el promedio de unidades vendidas de MS en el

de Calculo periodo por el nimero de dias de los vendedores dentro de
un mes

Fuente de Ventas de la empresa, y el valor presupuestado, a nivel

Proceso nacional del servicio de Monto Asegurado

Responsable de
Medicion

Supervisores de ventas

Responsable del
Cumplimiento

Gerente de Seguros y Servicios

Responsable de
la
Fuente de Datos

Sistema Transaccional / Jefes de Tienda

Meta

100%

SEMAFOROS
Amarillo

>85% y < 95%

>= 95% <= 85%
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO
Nombre Nimero de Vendedores que no cumplen con el
presupuesto de venta del servicio de monto asegurado
Cédigo KPI MSVNCP KPI # 3
Objetivo Cumplir el presupuesto de Ventas del Servicio de Monto
Asegurado
Unidad Porcentaje % | Frecuencia Mensual

Oportunidad

Concluida la Jornada de Ventas e Ingresada Ilas

de Medicion transacciones al Sistema

Nivel de Nacional, Regional, Por tienda, y Vendedor
Obtencion

Férmula del MSVNCP = Y. MSCPV que estan en Rojo
Célculo

Procedimiento

Se sumara todos los datos del KPlI 1 MSVNCP que estén

de Calculo en semaforo rojo
Fuente de Ventas de la empresa, y el valor presupuestado, a nivel
proceso nacional del servicio de Monto Asegurado

Responsable de
Medicién

Supervisores de ventas y Gerente de Seguros y Servicios

Responsable del
Cumplimiento

Gerente de Seguros y Servicios

Responsable de
la
Fuente de Datos

Sistema Transaccional / Jefes de Tienda, Gerente de area

Meta

10% Vendedores

SEMAFOROS
Amarillo

>12% y < 20%

<=12% >=20%
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO
Nombre Ventas del servicio de MS Sobre el total de ventas de la
empresa
Cédigo KPI MSTV KPI # 4
Objetivo Impulsar la ventas
Unidad Porcentaje % | Frecuencia Mensual

Oportunidad

Concluida la Jornada de Ventas e Ingresada las

de Medicién transacciones al Sistema

Nivel de Nacional, Regional, Por tienda, y Vendedor
Obtencion

Formula del MSTV = Ventas de MS en el periodo x 100
Célculo

Total de Ventas en el Periodo

Procedimiento

Se sumara lo ganado de todas las ventas del servicio de

de Célculo monto asegurado en el periodo dividiéndolo para el total de
ventas ganado de la empresa dentro del periodo antes
descrito (Valor monetario).
Mientras se asegure una factura con mayor monto
econdmico mayor riesgo existira

Fuente de Ventas de la empresa a nivel nacional en general vy

proceso segregado el servicio de Monto Asegurado

Responsable de
Medicion

Supervisores de ventas y Gerente de Seguros y Servicios

Responsable del
Cumplimiento

Gerente de Seguros y Servicios

Responsable de
la
Fuente de Datos

Sistema Transaccional / Jefes de Tienda, Gerente de area

Meta

50%

SEMAFOROS
Amarillo

>3% y <5%

>5% <3%
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO
Nombre Porcentaje de Facturas Aseguradas
Cédigo KPI MSPFA KPI # 5
Objetivo Impulsar la ventas
Unidad Porcentaje % | Frecuencia Mensual

Oportunidad

Concluida la Jornada de Ventas e Ingresada las

de Medicién transacciones al Sistema

Nivel de Nacional, Regional, Por tienda, y Vendedor

Obtencion

Férmula del MSPFA = Cantidad de Facturas Aseguradas en el Periodo x100
Célculo

Cantidad Total de Facturas Periodo

Procedimiento

Se contara todas las ventas del servicio de monto

de Calculo asegurado en el periodo dividiéndolo para cantidad total de
ventas de la empresa dentro del periodo antes descrito
(Valor en cantidades numéricas)

Fuente de Ventas de la empresa a nivel nacional en general vy

proceso segregado el servicio de Monto Asegurado

Responsable de
Medicion

Supervisores de ventas y Gerente de Seguros y Servicios

Responsable del
Cumplimiento

Gerente de Seguros y Servicios

Responsable de
la
Fuente de Datos

Sistema Transaccional / Jefes de Tienda, Gerente de area

Meta

100%

SEMAFOROS
Amarillo

>80% y < 90%

>= 90% <=80%
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO
Nombre Porcentaje de Montos Asegurados Anulados
Cédigo KPI MSPA KPI # 6
Objetivo Impulsar la ventas
Unidad Porcentaje % | Frecuencia Mensual

Oportunidad

Concluida la Jornada de Ventas e Ingresada las

de Medicién transacciones al Sistema

Nivel de Nacional, Regional, Por tienda, Vendedor

Obtencion

Eérmula del MSPA = Cantidad de MS Anulados en el Periodo x100
Célculo

Cantidad Total de Ventas del Periodo

Procedimiento

Se contara todas las ventas del servicio de monto

de Calculo asegurado que han sido anuladas en el periodo dividiéndolo
para cantidad total de ventas de la empresa dentro del
periodo antes descrito

Fuente de Ventas de la empresa a nivel nacional en general vy

proceso segregado el servicio de Monto Asegurado

Responsable de
Medicion

Supervisores de ventas y Gerente de Seguros y Servicios

Responsable del
Cumplimiento

Gerente de Seguros y Servicios

Responsable de
la
Fuente de Datos

Sistema Transaccional / Jefes de Tienda, Gerente de area

Meta

5%

SEMAFOROS
Amarillo

>=7%y <=11%

<=7% >=11%
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO
Nombre Porcentaje de Convenios impresos
Cédigo KPI MSPCI KPI # 7
Objetivo Reducir los costos
Unidad Porcentaje % | Frecuencia Mensual

Oportunidad

Concluida la Jornada de Ventas e Ingresada las

de Medicion transacciones al Sistema

Nivel de Nacional, Regional, Por tienda, Vendedor

Obtencion

Férmula del MsPcl = Cantidad de Convenios de MS Impresos
Célculo

Cantidad Total de Ventas validas de MS en el Periodo

Procedimiento

Se contara todas los convenios del servicio de monto

de Calculo asegurado que han sido impresos en el periodo dividiéndolo
para cantidad total de ventas de MS de la empresa dentro
del periodo

Fuente de Ventas de la empresa a nivel nacional en general vy

proceso segregado el servicio de Monto Asegurado

Responsable de
Medicion

Supervisores de ventas y jefes de tienda

Responsable del
Cumplimiento

Supervisores de ventas y jefes de tienda

Responsable de
la
Fuente de Datos

Sistema Transaccional / Jefes de Tienda, Gerente de area

Meta

100%

SEMAFOROS
Amarillo

>85% y < 95%

>= 95% <=85%
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO
Nombre Porcentaje de devoluciones de Monto Asegurado
Cédigo KPI MSPDV KPI # 8
Objetivo Reducir los costos
Unidad Porcentaje % | Frecuencia Mensual

Oportunidad

Concluida la Jornada de Ventas e Ingresada las

de Medicion transacciones al Sistema

Nivel de Nacional, Regional, Por tienda, Vendedor
Obtencioén

Férmula del MspDv =  Cantidad de devoluciones de MS
Calculo

Cantidad Total de Ventas validas de MS en el

Procedimiento

Se contara todas los devoluciones del servicio de monto

de Calculo asegurado que han sido realizadas en el periodo
dividiéndolo para cantidad total de ventas validas de MS de
la empresa dentro del periodo

Fuente de Ventas de la empresa a nivel nacional en general vy

proceso segregado el servicio de Monto Asegurado

Responsable de
Medicion

Supervisores de ventas y jefes de tienda

Responsable del
Cumplimiento

Supervisores de ventas y jefes de tienda

Responsable de
la
Fuente de Datos

Sistema Transaccional / Jefes de Tienda, Gerente de area

Meta

5%

SEMAFOROS
Amarillo

>=7%y <=11%

<=7% >=11%
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO
Nombre Tiempo estimado de atencién al cliente en la fase de
ingreso de reclamos de MS
Cadigo KPI MSTIR KPI # 9
Objetivo Mejorar la atencion al cliente
Unidad Dias Frecuencia diaria
Oportunidad Concluida la Jornada de Ventas e Ingresada las

de Medicién transacciones al Sistema

Nivel de Nacional, Regional, Por tienda, Vendedor

Obtencion

Férmula del MSTIR = Fecha de Registro — Fecha atencion de Reclamo
Célculo

Procedimiento

Se debera realizar la diferencia de fechas entre la del

de Calculo registro del reclamo, cuando el cliente presento
formalmente la solicitud y la fecha cuando procedieron con
la atencion

Fuente de Ingreso de solicitudes de reclamos en el sistema

proceso

Responsable de
Medicidn

Gerente de Atencidn al cliente y de Monto Asegurado

Responsable del
Cumplimiento

Gerente de Atencidn al cliente y de Monto Asegurado

Responsable de
la
Fuente de Datos

Sistema Transaccional / Jefes de Tienda, Gerente de areas

Meta

1dia

SEMAFOROS
Amarillo

<= 3 dias >=3 y <=6 (dias) >=6 dias
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO
Nombre Tiempo promedio de Reclamos de Monto Asegurado
Atendidos diariamente
Cadigo KPI MSTPRS KPI # 10
Objetivo Mejorar la atencion al cliente
Unidad Dias Frecuencia diaria
Oportunidad Concluida la Jornada de Ventas e Ingresada las

de Medicién transacciones al Sistema

Nivel de Nacional, Regional, Por tienda, Vendedor
Obtencioén

Férmula del MSTPRS = X MSTIR

Calculo

Cantidad de reclamos realizados de MS

Procedimiento

El resultado del indicador MSTIR se lo dividira para la

de Calculo cantidad de reclamos realizados de monto asegurado en el
periodo

Fuente de Ingreso de solicitudes y atencion de reclamos en el sistema

proceso

Responsable de
Medicién

Gerente de Atencion al cliente y de Monto Asegurado

Responsable del
Cumplimiento

Gerente de Atencidn al cliente y de Monto Asegurado

Responsable de
la
Fuente de Datos

Sistema Transaccional / Jefes de Tienda, Gerente de areas

Meta

1dia

SEMAFOROS
Amarillo

<= 3 dias >=3 y <=6 (dias) >=6 dias




99

FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO
Nombre Porcentaje de Reclamos solucionados
Cédigo KPI MSPRS KPI # 11
Objetivo Mejorar la atencion al cliente
Unidad Porcentaje % | Frecuencia diaria
Oportunidad Concluida la Jornada de Ventas e Ingresada las
de Medicién transacciones al Sistema
Nivel de Nacional, Regional, Por tienda, Vendedor
Obtencion
Férmula del MSPRS = Cantidad de Reclamos Solucionados de MS x 100
Calculo

Cantidad total de reclamos realizados de MS

Procedimiento

Se dividira la cantidad de reclamos solucionados del

de Calculo servicio de monto asegurado para su cantidad total de

reclamos realizados en un periodo, del mismo servicio
Fuente de Ingreso de solicitudes y reclamos solucionado de MS en el
proceso sistema

Responsable de
Medicion

Gerente de Atencion al cliente y de Monto Asegurado

Responsable del
Cumplimiento

Gerente de Atencion al cliente y de Monto Asegurado

Responsable de
la
Fuente de Datos

Sistema Transaccional / Jefes de Tienda, Gerente de areas

Meta

100%

SEMAFOROS
Amarillo

>85% y < 95%

>= 95% <=85%
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO
Nombre Porcentaje de las causas que no aplicaron la péliza de MS
Cédigo KPI MSPCNP KPI # 12
Objetivo Mejorar la atencion al cliente
Unidad Porcentaje % | Frecuencia diaria
Oportunidad Concluida la Jornada de Ventas e Ingresada Ilas
de Medicién transacciones al Sistema
Nivel de Nacional, Regional, Por tienda, Causa
Obtencion
Férmula del MSPCNpP  Cantidad de Polizas rechazadas por “N” Causas X100
Calculo Cantidad total de pdlizas de MS en Tramite
Procedimiento Se tendra que dividir la cantidad de polizas rechazadas de
de Calculo MS agrupadas por “N” causas, para su cantidad total de
tramites ingresados por dicho servicio.
Fuente de Ingreso de solicitudes de MS en el sistema
proceso
Responsable de | Gerente de Atencion al cliente y de Monto Asegurado
Medicion
Responsable del | Gerente de Atencion al cliente y de Monto Asegurado
Cumplimiento
Responsable de
la Sistema Transaccional / Jefes de Tienda, Gerente de areas
Fuente de Datos
SEMAFOROS
Meta Amarillo
5% Tramites <=7% >=7%y <=11% >=11%
Aplicados de MS
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO
Nombre Porcentaje de clientes considerados para las encuestas
Cédigo KPI MSPCE KPI # 13
Objetivo Mejorar la atencion al cliente
Unidad Porcentaje % | Frecuencia Mensual

Oportunidad

Concluida la campafia de evaluacién del servicio de monto

de Medicién asegurado

Nivel de Nacional, Regional, Por tienda, Vendedor

Obtencion

Férmula del MSPCE = Cantidad de encuestas realizadas en campafia  x 100
Calculo

Cantidad Clientes que se facturé6 MS

Procedimiento

La cantidad de encuetas realizadas a los clientes por el

de Calculo servicio de MS se dividira para el conjunto de clientes que
se le factur6 MS en el periodo

Fuente de Ingreso de campania de satisfaccion de MS en el sistema

proceso

Responsable de
Medicion

Gerente de Call Center y Monto Asegurado

Responsable del
Cumplimiento

Gerente de Call Center y Monto Asegurado

Responsable de
la
Fuente de Datos

Sistema de Call Center / Gerente de Call Center y Monto
Asegurado

Meta

100%

SEMAFOROS
Amarillo

>85% y < 95%

>= 95% <=85%
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO
Nombre Nivel de Satisfaccion del Servicio de Monto Asegurado
Cédigo KPI MSPSCE KPI # 14
Objetivo Mejorar la atencion al cliente
Unidad Porcentaje % | Frecuencia Mensual

Oportunidad

Concluida la campafia de evaluacién del servicio de monto

de Medicién asegurado
Nivel de Nacional, Regional, Por tienda, Vendedor
Obtencion

; Cantidad de Clientes que estan satisfechos x 100
Formula del MSPSCE :
Calculo Cantidad de Encuestas realizadas en la campafia

Procedimiento

Se tomara la cantidad de clientes cuya respuesta fue

de Calculo satisfactoria al servicio brindado de MS dividido para la
cantidad de encuestas realizadas en la campafia en el
periodo

Fuente de Ingreso de campania de satisfaccion de MS en el sistema

proceso

Responsable de
Medicion

Gerente de Call Center y Monto Asegurado

Responsable del
Cumplimiento

Gerente de Call Center y Monto Asegurado

Responsable de
la
Fuente de Datos

Sistema de Call Center / Gerente de Call Center y Monto
Asegurado

Meta

100%

SEMAFOROS
Amarillo

>85% y < 95%

>= 95% <=85%
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MEJORAR LA CALIDAD DE LOS PROCESOS OPERATIVOS

FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO
ASEGURADO

Nombre Tiempo en capacitar a la fuerza de ventas (2000
vendedores) del servicio ofertado en auditorios con
capacidad para 100 personas

Cédigo KPI MSTCFV KPI # 15

Objetivo Mejorar la calidad de los procesos operativos

Unidad Dias Frecuencia Mensual

Oportunidad Concluida la campafia de capacitacién de la fuerza de
de Medicién ventas

Nivel de Nacional, Regional, Por tienda, Vendedor

Obtencion

Tiempo Duracion de la capacitacion * NUmero de

qumula del MSTCFV = Capacitaciones destinadas para la fuerza de ventas
Célculo

Procedimiento Se multiplicara el tiempo en dias que se toma capacitar a
de Calculo un grupo de vendedores (2000 vendedores a nivel nacional)

con el numero de capacitaciones destinadas para la fuerza
de ventas, se deberd considerar la capacidad del auditorio
gque es para 100 personas como maximo y el tiempo
destinado a cada participante (minutos por vendedor),

Fuente de Planificacién para capacitar a la fuerza de ventas
Proceso

Responsable de | Gerente de Monto Asegurado
Medicion

Responsable del | Gerente Monto Asegurado, Jefe de tienda
Cumplimiento

Responsable de
la Gerente de Monto Asegurado
Fuente de Datos

SEMAFOROS
Meta Amarillo

15 dias <= 20 dias >20 y < 30 (dias) >=30 dias
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO
Nombre Costo Real de capacitaciéon de Monto Asegurado
Cédigo KPI MSCC KPI # 16
Objetivo Mejorar la calidad de los procesos operativos
Unidad Dias Frecuencia Mensual

Oportunidad

Concluida la campafia de capacitacion de la fuerza de

de Medicion ventas
Nivel de Nacional, Regional, Por tienda, Vendedor
Obtencion

) Costo de una sesion de capacitacion de Vendedores * NGmero
Formula del MSCC = de Capacitaciones destinadas para la fuerza de ventas
Célculo

Procedimiento

Previamente se debera considerar los costos del Sueldo

de Calculo Basico de los vendedores, alimentacion y material usado en
cada sesion de capacitacion multiplicado por el nimero de
capacitaciones destinadas para la fuerza de ventas en el
periodo

Fuente de Planificacién para capacitar a la fuerza de ventas

Proceso

Responsable de
Medicion

Gerente de Monto Asegurado

Responsable del
Cumplimiento

Gerente Monto Asegurado, Jefe de tienda

Responsable de
la
Fuente de Datos

Gerente de Monto Asegurado

Meta

5.02 % Salario
Basico
Unificado del
Periodo (SBUP)

SEMAFOROS
Amarillo
<= 7.5367 % > 7.5367y< >=10.0490
SBUP 10.0490 (% % SBUP
SBUP)
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO
Nombre Nivel de Satisfacciébn en la calidad de los servicios
operativos
Cédigo KPI MSPCV KPI # 17
Objetivo Mejorar la calidad de los procesos operativos
Unidad numérico Frecuencia Mensual

Oportunidad

Concluida la campafia de capacitacion de la fuerza de

de Medicion ventas y evaluado el personal pertinente
Nivel de Nacional, Regional, Por tienda, Vendedor
Obtencion

3 > De las calificaciones de la fuerza de venta capacitada
Formula del MSPCV =
Calculo Namero de participantes calificados en la capacitacion

Procedimiento

La sumatoria de las calificaciones de la fuerza de ventas

de Calculo gue fueron a la capacitacion se la dividira para el nUmero
de participantes calificados segun el periodo. El resultado
es un valor numérico con dos decimales

Fuente de Resultados de las pruebas de la capacitacion

Proceso

Responsable de
Medicién

Gerente de Monto Asegurado

Responsable del
Cumplimiento

Gerente de Monto Asegurado

Responsable de
la
Fuente de Datos

Gerente de Monto Asegurado, Evaluaciones registradas de
la fuerza de venta

Meta

100

SEMAFOROS
Amarillo

>70y <90
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REDUCIR LOS ERRORES EN LA DEFINICION DEL SERVICIO DE MONTO

ASEGURADO

FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO

Nombre Porcentajes de las causas por la cual no se imprimen los
contratos de MS después de facturarlos

Cadigo KPI MSPCNIC KPI # 18

Objetivo Reducir los errores en la definiciébn del servicio de monto
asegurado

Unidad Porcentaje % | Frecuencia diario

Oportunidad Concluida la Jornada de Ventas e Ingresada las

de Medicién transacciones al Sistema

Nivel de Nacional, Regional, Por tienda, Vendedor ,Motivo

Obtencion

; Causas por la cual no se imprimi6 el contrato X 100

Formula del MSPCNIC

Célculo Cantidad de contratos de MS que no han sido Impresos

Procedimiento Se dividira la cantidad de motivos por la cual no se imprimié

de Célculo los convenios de MS para la cantidad total de convenios
que no han sido impresos en un periodo

Fuente de Gerente de Monto Asegurado y Jefes de Tienda

proceso

Responsable de | Gerente de Monto Asegurado
Medicion

Responsable del | Gerente de Monto Asegurado y Jefes de Tienda
Cumplimiento

Responsable de | Jefes de Tiendas, Vendedores
la
Fuente de Datos

SEMAFOROS
Meta Amarillo

0% <=10% >=10% y <=25% >25%
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO
Nombre Motivos porque los clientes no adquieren el servicio de MS
Cédigo KPI MSMCN KPI # 19
Objetivo Reducir los errores en la definicion del servicio de monto
asegurado
Unidad Porcentaje % | Frecuencia diario

Oportunidad

Concluida la Jornada de Ventas e Ingresada las

de Medicion transacciones al Sistema
Nivel de Nacional, Regional, Por tienda, Vendedor, Motivos
Obtencion

; Can. Motivos porque el cliente No adquiere MS X 100
Formula del MSMCN :
Calculo

Cantidad de clientes que no se Facturd

Procedimiento

La cantidad de motivos porque el cliente no adquiere el

de Calculo servicio de monto asegurado se lo dividira para el total de
clientes que no se facturo dicho servicio.

Fuente de Gerente de Monto Asegurado y Jefes de Tienda

proceso

Responsable de
Medicion

Gerente de Monto Asegurado

Responsable del
Cumplimiento

Gerente de Monto Asegurado, Jefes de Tienda

Responsable de
la
Fuente de Datos

Sistema Transaccional, Jefes de Tiendas

Meta

0%

SEMAFOROS
Amarillo

>=10% y <=25%

<= 10% >25%
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CAPACITAR AL PERSONAL DE VENTAS DE MONTO ASEGURADO

FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO
Nombre NUmero de capacitaciones realizadas de MS
Cédigo KPI MSNCR KPI # 20
Objetivo Capacitar al personal de ventas de monto asegurado
Unidad Numero Frecuencia Mensual

Oportunidad

Concluida la campafia de capacitacion de la fuerza de

de Medicion ventas

Nivel de Nacional, Regional, Por tienda

Obtencion

Formula del MSNCR = 2 De las capacitaciones realizadas a la Fuerza de
Calculo Venta en cada tienda

Procedimiento

Contar todas las capacitaciones realizadas a la fuerza de

de Calculo ventas dentro del periodo
Fuente de Gerente de Monto Asegurado y Jefes de Tienda
proceso

Responsable de
Medicion

Gerente de Monto Asegurado, jefes de tienda

Responsable
del
Cumplimiento

Gerente de Monto Asegurado, Jefes de Tienda

Responsable de
la
Fuente de Datos

Gerente de Monto Asegurado, Jefes de Tienda

Meta

Total
Vendedores/
Capacidad de la
Sala

SEMAFOROS
Amarillo

>=95% >85y <95 (% <=85%
Resultado de Resultado de la Resultado
la Meta Meta) de la Meta
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO
Nombre Porcentaje de asistencia de Vendedores en la capacitacion
de MS
Cadigo KPI MSPAVC KPI # 21
Objetivo Capacitar al personal de ventas de monto asegurado
Unidad Porcentaje % | Frecuencia Mensual

Oportunidad

Concluida la campafia de capacitacion de la fuerza de

de Medicién ventas

Nivel de Nacional, Regional, Vendedor ,Capacitacion
Obtencioén

Formula del MSPAVC = Asistencia de VVendedores X
Calculo

Vendedores por Capacitacion

Procedimiento

Contar todas las capacitaciones realizadas a la fuerza de

de Calculo ventas dentro del periodo
Fuente de Gerente de Monto Asegurado y Jefes de Tienda
proceso

Responsable de
Medicién

Gerente de Monto Asegurado, jefes de tienda

Responsable del
Cumplimiento

Gerente de Monto Asegurado, Jefes de Tienda

Responsable de
la
Fuente de Datos

Gerente de Monto Asegurado, Jefes de Tienda

Meta

100%

SEMAFOROS
Amarillo

>80y <90 %

>=90% <=80 %
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO
Nombre Nivel de calidad de las capacitaciones de MS
Cédigo KPI MSPCC KPI # 22
Objetivo Capacitar al personal de ventas de monto asegurado
Unidad Porcentaje % | Frecuencia Mensual

Oportunidad

Concluida la campafia de capacitacion de la fuerza de

de Medicién ventas

Nivel de Nacional, Regional, Capacitacion, Calificacion
Obtencioén

Férmula del MSPCC =  Calificaciones agrupadas de la capacitaciéon ~ x 100
Célculo

Total de encuestas realizadas a la F. Ventas capacitada

Procedimiento

Se dividira el conteo de las calificaciones agrupadas por el

de Calculo nivel de calidad otorgado por los encuestados para el total
de encuestas realizadas a la fuerza de ventas en el periodo

Fuente de Fuerza de Venta encuestada

proceso

Responsable de
Medicion

Gerente de Monto Asegurado

Responsable del
Cumplimiento

Gerente de Monto Asegurado

Responsable de
la
Fuente de Datos

Gerente de Monto Asegurado, Jefes de Tienda

Meta

>=25%

SEMAFOROS
Amarillo

>10 y <20 %

>=20% <=10%
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MEJORAR EL AMBIENTE LABORAL

FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO
Nombre Porcentaje de Sugerencias realizadas por el personal de
ventas MS
Cadigo KPI MSSRPV KPI # 23
Objetivo Mejorar el ambiente laboral
Unidad Numérico Frecuencia Mensual

Oportunidad

Concluida la campafa de capacitacion de la fuerza de

de Medicién ventas

Nivel de Nacional, Regional, Por tienda , Vendedor

Obtencion

Férmula del MSSRPV = Sugerencias realizadas por la F. de Ventas x 100
Célculo

Fuerza de Venta de MS del Periodo

Procedimiento

Se dividira las sugerencias realizadas por la fuerza de

de Célculo ventas sobre el total de vendedores del Periodo
Fuente de Ingreso de Sugerencia por parte del personal de ventas
proceso

Responsable de
Medicidn

Gerente de Monto Asegurado, Jefe de Tienda, Fuerza de
Venta

Responsable del
Cumplimiento

Gerente de Monto Asegurado, Jefe de Tienda, Fuerza de
Venta

Responsable de
la
Fuente de Datos

Sistema de Ingreso de Sugerencias, Fuerza de Venta

Meta

100% del
Personal de
ventas

SEMAFOROS
Amarillo

>=60 y <= 90 %

> 90% <60 %
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO
Nombre Aceptacion de Sugerencias para aplicarlas en el
departamento de ventas de MS
Cadigo KPI MSSA KPI # 24
Objetivo Mejorar el ambiente laboral
Unidad Porcentaje % | Frecuencia Mensual

Oportunidad

Concluida la campafia de capacitacion de la fuerza de

de Medicion ventas

Nivel de Nacional, Regional, Por tienda, Vendedor, Sugerencia
Obtencion

Férmula del MSSA = Sugerencias Encuestadas a la FV X 100
Calculo Cantidad Total de Encuestas realizadas a la FV

Procedimiento

Las sugerencias que seran aplicadas son las de mayor

de Calculo porcentaje de aceptacion dentro de la fuerza de venta. Para
esto se dividiran las sugerencias seleccionadas en las
encuestas sobre el total de encuestas realizadas.

Fuente de Sugerencias Aprobadas y Aplicadas por Gerente de Monto

proceso Asegurado, Jefe de tienda y seleccionadas en encuestas

por los vendedores

Responsable de
Medicidn

Gerente de Monto Asegurado, Jefe de Tienda, Fuerza de
Venta

Responsable del
Cumplimiento

Gerente de Monto Asegurado, Jefe de Tienda

Responsable de
la
Fuente de Datos

Sistema de Ingreso de Sugerencias, Gerente de Monto
Asegurado

Meta

>= 25%

SEMAFOROS
Amarillo

>10 y <20 %

>=20% <=10%
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FICHA TECNICA DEL INDICADOR CLAVE DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO
Nombre Grado de satisfaccion de la F. de venta por el clima laboral
Cédigo KPI MSGSCL KPI # 25
Objetivo Mejorar el ambiente laboral
Unidad Porcentaje % | Frecuencia Mensual

Oportunidad

Concluida la campafa de capacitaciéon de la fuerza de

de Medicién ventas

Nivel de Nacional, Regional, Por tienda, Vendedor, Satisfaccion
Obtencion

Férmula del MSGScL - Calificacion Agrupada de las encuestas x 100
Calculo Cantidad de Encuestados de la F. Venta

Procedimiento

Se realizara las encuestas a la fuerza de venta sobre el

de Calculo grado de satisfaccion del clima laboral dentro del area de
ventas, sobre la cantidad de encuestados

Fuente de Encuestas de satisfaccion, Ingreso de calificaciones de las

proceso encuestas

Responsable de
Medicion

Gerente de Monto Asegurado, Jefe de Tienda

Responsable del
Cumplimiento

Gerente de Monto Asegurado, Jefe de Tienda

Responsable de
la
Fuente de Datos

Gerente de Monto Asegurado, Jefe de Tienda, Vendedores

Meta

>=25%

SEMAFOROS
Amarillo

>10 y <20 %

>=20% <=10%
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3.4.VALORES DE LINEA BASE, META Y SEMAFOROS EN LOS

INDICADORES

Valores de Linea Base

Los valores de linea base serdn proporcionados por los lideres de
areas pertinentes con ayuda del departamento de tecnologia, para asi
poner un punto de referencia inicial a la medicion y evaluacion del

desempefio de las ventas del servicio de monto asegurado.

Seméforo de Objetivo General

Los semaforos son dispositivos de sefializacion que generalmente
constan de colores verde, amarillo y rojo y se utilizan para controlar el
tréfico, considerando su uso en aplicaciones tecnoldgicas el trafico es
equivalente a los datos almacenados y que son procesados en un

momento determinado.

La Evaluacién del cumplimiento del objetivo general se lo har4 en
funcién al ponderado del cumplimiento de los objetivos especificos.
Cabe indicar que cada porcentaje de los semaforos son obtenidos y

configurados a través de un consenso entre los lideres de area de
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ventas con la ayuda del departamento de tecnologia de informacion
gue a través de reportes estadisticos e informacion solicitada, han
tenido las herramientas para establecer todos los parametros
necesarios tales como niveles de semaforos, metas a cumplir, valores
de linea base, entre otros para dar inicio a la correcta medicion del

servicio de monto asegurado.

OBJETIVOS Amarillo

Continuar con el Liderazgo en
el mercado, implementando
estrategias para fidelizar a

nuestros clientes 95% >85% y <95 % 85 %

Tabla 4: Seméforo de objetivos generales

Peso de los Objetivos especificos

Los lideres de areas, junto con el equipo de investigacion y el
departamento de Organizacion y Métodos en base a los reportes
previos y datos estadisticos han determinado cada uno de los pesos
indicados segun las necesidades de la empresa para los siguientes

objetivos especificos.

OBJETIVOS ESPECIFICOS PESO

1 | Cumplir el Presupuesto de Ventas de Monto Asegurado mensualmente 58%
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2 Impulsar las Ventas, incrementando el niumero de clientes y el total 11%
vendido con el servicio de Monto Asegurado a un 95% 0
Reducir los costos

3 6%

4 Mejorar la atencién al cliente, incrementando a un 95% las pdlizas de 10%
Monto Asegurado aplicadas mensualmente

5 Mejorar la calidad de los procesos operativos 5%
Reducir del 40% al 10% los errores en la definicién del servicio de Monto 204

6 | Asegurado con un presupuesto del 5.02% del salario basico unificado
del periodo por vendedor
Capacitar al 95% el personal de ventas de Monto Asegurado 3%

7 | mensualmente con un presupuesto del 5.02% del salario basico
unificado del periodo por vendedor

8 Mejorar el ambiente laboral 5%

0,
TOTAL 100%

Tabla 5: Peso de los objetivos especificos

Metas de los Kpis por objetivos

En el desarrollo de esta investigacién, se ha determinado que las
metas son objetivos secundarios que sirven para alcanzar el objetivo
principal planteado, por tales motivos se estableceran sus valores
mandatorios en el desarrollo de los indices claves de gestién de

monto asegurado, a través de la siguiente tabla.

Objetivos KPIs Monto Asegurado META
Cumplir el 1. Cumplimiento del Presupuesto de Ventas
1 | Presupuesto de de Monto Asegurado 100%
Ventas de
Monto 2. Cantidad promedio de Ventas de Monto 100%
Asegurado Asegurado por Vendedor °
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mensualmente 3. Numero de Vendedores que no cumplen
con el presupuesto de venta del servicio
de monto asegurado 10%
Impulsar las 4. Ventas del servicio de MS Sobre el total
Ventas, de ventas de la empresa 50%
Incrementando
el nimero de 5. Porcentaje de Facturas Aseguradas 100%
clientesy el
total vendido 6. Porcentaje de Montos Asegurados
con el Servicio Anulados
de Monto
5%
Asegurado a un °
95%
7. Porcentaje de Convenios impresos 100%
Reducir los
costos 8. Porcentaje de Devoluciones de MS 50
9. Tiempo de atencion al cliente en la fase i
de ingreso de reclamos de MS 1dia
'V'eJOF"i“ la 10. Tiempo promedio de Reclamos Atendidos .
atencion al 1 dia
cliente, 11 p = I lucionad
incrementando . Porcentaje de reclamos solucionados 100 %
al 95% las i
pélizas de 12. Porcentaje c!e. las causas que no 506 TMS
Monto aplicaron la péliza de MS
Asegurada 13. Porcentaje de clientes considerados para 100%
aplicadas las encuestas 00%
mensualmente 14. Porcentaje de satisfaccion de clientes
encuestados 100%
15. Tiempo en capacitar a la Fuerza de 15 dias
Mejorar la Ventas de MS
calidad de los 16. Costo Real de Capacitacion de Monto | 502 % (Del
procesos Asegurado SBUP)
operativos 17. Promedio de calificaciones de 0
vendedores Capacitados en MS 100%
Reducir del 18. Porcentajes de las causas por la cual no
40% al 10% los se imprimen los contratos de MS después 0%
errores en la de facturarlos
dggp\fé%nddeel 19. Motivos porque los clientes no adquieren
el servicio de MS
Monto
Asegurado con
un presupuesto 0%

del 5.02% del
salario basico
unificado del
periodo por
vendedor
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Capacitar al 20. Numero de Capacitaciones realizadas de | Total Vend /
95% el MS Cap. De la
personal de Sala
ventas de 21. Porcentaje de asistencia de Vendedores
Monto en la capacitacién de MS 100%
Asegurado
7 | mensualmente 22. Nivel de calidad de las capacitacion de
con un MS
presupuesto
del 5.02% del >= 25% x
salario basico calificacion
unificado del
periodo por
vendedor
23. Porcentaje de Sugerencias realizadas por
el personal de ventas de MS 100%
Mejorar el 24. Aceptacion de  Sugerencias  para
ambiente - _
8 laboral aplicarlas en el departamento de ventas >=25%
de MS
25. Grado de Satisfaccion de la fuerza de
venta por el clima laboral >=25%

Tabla 6: Metas de los Kpis por objetivos

Seméforos de los objetivos especificos

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Verde

Amarillo

Cumplir el Presupuesto de Ventas de
Monto Asegurado mensualmente

95%

>85% y < 95 %

85 %

Impulsar las Ventas, Incrementando el
numero de clientes y el total vendido con
el Servicio de Monto Asegurado a un 95%

95%

>80% y < 95 %

80 %

Reducir los costos

95%

>80% y < 95 %

80 %

Mejorar la  atencibn al  cliente,
incrementando al 95% las podlizas de
Monto Asegurada aplicadas
mensualmente

95%

>85% y < 95 %

85 %

Mejorar la calidad de
operativos

los procesos

95%

>85% y <95 %

85 %

Reducir del 40% al 10% los errores en la
definicion del servicio de Monto Asegurado
con un presupuesto del 5.02% del salario
bésico unificado del periodo por vendedor

95%

>85% y < 95 %

85 %

Capacitar al 95% el personal de ventas de
Monto Asegurado mensualmente con un
presupuesto del 5.02% del salario basico
unificado del periodo por vendedor

95%

>85% y <95 %

85 %

8

Mejorar el ambiente laboral

95%

>85% y < 95 %

85 %

Tabla 7: seméforos de los objetivos especificos
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La evaluacion del cumplimiento de los objetivos especificos, se lo hara

en base a un ponderado del cumplimiento de los Kpis del objetivo.

Objetivos KPIs Monto Asegurado PESO
1. Cumplimiento del Presupuesto de Ventas de 78%
cumplir el Monto Asegurado
Presupuesto 2. Cantidad promedio de Ventas de Monto
de Ventas de 504
Monto Asegurado por Vendedor
Asegurado 3. Numero de Vendedores que no cumplen con
mensualmente el presupuesto de venta del servicio de monto 17%
asegurado
TOTAL 100%
Impulsar  las 4. Ventas del servicio de MS Sobre el total de
16%
Ventas, ventas de la empresa
Incrementando
el namero de 5. Porcentaje de Facturas Aseguradas 76%
clientes y el :
total vendido 6. Porcentaje de Montos Asegurados Anulados 8%
.. 0
con el Servicio
de Monto
Asegurado a TOTAL 100%
un 95%
7. Porcentaje de Convenios impresos 90%
_ 8. Porcentaje de Devoluciones de MS 10%
Reducir los
costos
TOTAL 100%
9. Tiempo de atencion al cliente en la fase de 20%
ingreso de reclamos de MS
Mejorar la 10. Tiempo promedio de Reclamos Atendidos 20%
atencion al
cliente, - -
incrementando 11. Porcentaje de reclamos solucionados 35%
al 95% las - -
I 12. Porcentaje de las causas que no aplicaron la
polizas de e 2%
Monto poéliza de MS
Asegurada 13. Porcentaje de clientes considerados para las o
aplicadas encuestas 3%
mensualmente 14. Porcentaje de satisfaccion de clientes 20%
encuestados 0
TOTAL 100%
Mejorar la 15. Tiempo en capacitar a la Fuerza de Ventas 30%
calidad de los de MS
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procesos 16. Costo Real de la Capacitacion de Monto .
operativos Asegurado 30%
17. Promedio de calificaciones de vendedores 40%
TOTAL 100%
Reducir del 18. Porcentajes de las causas por la cual no se .
40% al 10% imprimen los contratos de MS después de 80%
los errores en facturarlos
la def"?'c"’” 19. Motivos porque los clientes no adquieren el
del servicio de - 20%
servicio de MS
Monto
Asegurado con
un
presupuesto
del 5.02% del TOTAL 100%
salario bésico
unificado  del
periodo por
vendedor
Capacitar  al 20. Numero de Capacitaciones realizadas de MS 20%
95% el
personal de 21. Porcentaje de asistencia de Vendedores en la
ventas de capacitacion de MS 40%
Monto . - S
Asegurado 22. Nivel de calidad de las capacitacion de MS 40%
mensualmente
con un
presupuesto
del 5.02% del
salario basico
unificado  del TOTAL 100%
periodo por
vendedor
23. Porcentaje de Sugerencias realizadas por el
personal de ventas de MS 30%
) 24. Aceptacion de Sugerencias para aplicarlas en
Mejorar el el departamento de ventas de MS
ambiente 40%
laboral
25. Grado de Satisfaccién de la fuerza de venta
por el clima laboral 30%
TOTAL 100%

Tabla 8: Peso de los Kpis por objetivos
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3.5.DISENO DEL FORMULARIO PRINCIPAL DE LOS KPIS DE MONTO

ASEGURADO
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CAPITULO 4

4. IMPLEMENTACION DE LOS INDICADORES DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO

4.1. TECNOLOGIA A IMPLEMENTAR

Los accionistas de la compafia junto con el gerente de ventas,
Tecnologia de Informacion, Jefe de Organizacién y Métodos y el
investigador han analizado la situacion actual de la empresa desde un
enfoque técnico, dando como resultado, que la tecnologia a
implementar para el desarrollo de los indicadores claves de gestion

perteneciente el servicio de monto asegurado serd Microsoft, ya que
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en los actuales momentos los ERP’s (Enterprise Resource Planning o
Sistema de Gestion de Recursos Empresariales), destinados para la
parte transaccional estan desarrollados en dicha tecnologia es decir
Microsoft Visual Studio 2008 — 2013, junto con los motores de base de

datos Sql Server 2008 R2.

Cabe resaltar que el departamento de tecnologia de informacion
cuenta con los recursos necesarios tales como herramientas,
conocimientos, habilidades y experiencia en el area de desarrollo de
software en plataformas Microsoft, ademas del conocimiento operativo
y experiencia adquirida en el negocio de la comercializacion de

electrodomésticos.

4.2. CONSTRUCCION DE UN ALMACEN DE DATOS

Dentro de esta investigacién la construccion de un almacén de datos
nace de la necesidad de evaluar el servicio de monto asegurado en el
area de ventas a través de la calidad de la informacién que se
obtenga para la toma de decisiones, sin embargo es comun que en
los actuales momentos afio 2014 las empresas manejen diferentes

bases de datos a nivel nacional, segun las necesidades de la
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compaiiia, esto hace que por el volumen de datos cada vez sea mas

complicado extraer informacién global y resumida.

Por tanto se hace imprescindible unificar las diferentes fuentes de
informacidn en un unico repositorio, al que se incorpore informacion
relevante y bien organizada, estructurada, integrada y de fécil
explotacion, que para este escenario y éxito de la tarea, el
investigador debera de trabajar en conjunto con el area de tecnologia
y de Organizacién y Métodos (OyM), para combinar la metodologia de
las 5S digitales con la elaboracién de un Data Warehouse con data
Integrada(Sin inconsistencia en la data), Tematica (Datos necesarios y
bien organizados), Histérica (con variables de tiempo, fotografia de la
data en diferentes momentos) y no volatil (La data solo puede ser
leida y no modificada) que facilite el desarrollo e implementacion de

los indicadores de claves de gestion de monto asegurado. [13]

4.2.1. DISENO DE LA BASE DE DATOS

El disefio de la base de datos, particularmente del almacén

de datos para el area de ventas del servicio de monto
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asegurado, sera esquematizado por el investigador y el area

de tecnologia en funcion de los modelos logicos vy fisicos.

Modelo o Disefio l6gico:
En esta éarea el investigador utilizard& el modelo de
constelacion, el mismo que esta compuesto por entidades de

dimensiones y dos 0 mas de hechos.

Las tablas de dimensiones son aquellas que tienen los datos
basicos para analizar el negocio, su comparativa se la puede
asemejar como una tabla de parametros o maestra, también
llamada catéalogos, en este punto es preciso recalcar que una
tabla de dimensiones contiene atributos o campos que sirven
para agrupar los datos almacenados en una entidad de

hechos.

En cambio las entidades de hechos son aquellas con las que
se pueden realizar calculos y tomar medidas, puesto que son
consideradas como una representacion de un proceso de
negocios que apoyaran a los jefes de area en la toma de

decisiones.
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Una caracteristica relevante de una tabla de hecho es su
granularidad, es decir el nivel de detalle con la que se
almacenara la data, y que posteriormente después de haberla

procesado, ayudara analizar la informacion del negocio.

Dentro del desarrollo del almacén de datos para “Mi Empresa
SA”, el investigador y el grupo de trabajo tecnoldgico y
organizacional ha considerado principalmente las siguientes
dimensiones y hechos para analizar el comportamiento de las
ventas del servicio de monto asegurado combinando las
metodologias de las 5S digitales con el Balanced Scorecard,

las mismas que se detallaran a continuacion.

Dimensiones
e Sucursal

e Vendedor
e Cliente

e Calendario

e Capacitaciones



127

Hechos
e Ventas
e Sugerencias

e Encuestas — Motivos

Las dimensiones tendran un solo identificador numérico como
clave principal, y los atributos mas relevantes relacionados a

la entidad que estan representando dentro del proceso.

A continuacion una breve explicacion de las dimensiones.

Sucursal.- Representara las sucursales existentes en la
comercializaciéon del servicio de monto asegurado en la

compaiiia a nivel nacional.

Vendedor.- Seran todas las personas cuyo rol es el de
comercializar el servicio de monto asegurado dentro de la

empresa.
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Cliente.- Esta entidad albergara a los clientes que han

adquirido el servicio que ofrece la institucion.

Calendario.- Dentro del esquema planteado sera una de las
dimensiones mas importantes, ya que almacenara los
atributos a nivel detallado de las fechas de un afio calendario,
las mismas que serviran para evaluar en la linea del tiempo el

comportamiento del servicio de monto asegurado

Capacitaciones.- Describira el tipo de capacitaciones donde

la fuerza de ventas sera entrenada.

Por otro lado. Las tablas de hechos estaran formadas por
una clave principal y claves foraneas, cuyo origen son las
dimensiones que tendra el modelo constelacion, previamente
explicadas en los parrafos anteriores. Adicional a ello se
hallaran atributos que describiran el comportamiento de las
ventas del servicio de monto asegurado, las sugerencias
dadas por la fuerza de ventas para mejorar clima laboral y el

servicio en si, y las encuestas realizadas a toda el area de
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ventas con sus respectivas respuestas que mediran el nivel
de aceptacion y satisfaccion de las personas involucradas

con respecto al servicio antes mencionado.

Ventas.- La tabla de hecho de ventas representara el
comportamiento del proceso de ventas del servicio de monto
asegurado, asi como fue su importe de la venta, si existe 0 no
la impresion de un convenio y de otros atributos relevantes
gue garantizan una buena medicién del servicio a un nivel

diario.

Sugerencias.- Almacenara las sugerencias que los
vendedores piensan como posibles mejoras del clima laboral
o para el proceso de comercializacién del servicio de monto

asegurado.

Encuestas.- La tabla de hecho de encuestas representara la
opinidn de la fuerza de ventas respecto al nivel de aceptacion

grado de satisfaccion relacionado a los posibles cambios y
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mejoras que se desean aplicar 0 medir respecto al proceso

de comercializacion del servicio de monto asegurado.

Capacitacion.- Albergara el comportamiento de los procesos
de las capacitaciones que se realizaran a la fuerza de ventas

del servicio de monto asegurado.

Sin embargo el investigador y el equipo de tecnologia
después de haber realizado el analisis previo del modelo
l6gico, han considerado la posibilidad de crear estructuras de
resumen las cuales sirvan para almacenar el resultado de los
procesos de carga de los indicadores claves de gestion de
monto asegurado, aumentando su performances al momento

de gestionar los resultados.

Cabe recalcar que los tipos de datos para los campos id
seran creados como “Enteros”, para aquellos atributos que
correspondan a una descripcion o nombres se lo hara como
“String-Varchar”, las fechas seran establecidas como

‘Datetime”, y como para finalizar, los campos que su
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representacion sean valores econdmicos se los crearan con

tipo de datos “Money’”.

Modelo fisico o Disefio fisico

Después de que el investigador haya descrito el modelo
l6gico, se procedera a estructurar el disefid fisico, cuyas
tablas seran creadas dentro del motor de base de datos SQL

Server 2008

Dichas tablas son las siguientes

Dimension de Sucursales

D_Sucursal

Column Mame Condensed Type Nullable
% Sucursalld int Mo
CodSucursal varchar(s) Mo
DesSucursal varchar{50) Mo
Region varchar(2) Mo
Estado varchar{1) Mo
FechaCreacion datetime Mo
FechaCierre datetime Yes

Figura 4:Modelo Fisico. Dimension de Sucursal
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La tabla que sera creada como dimension de sucursales
contara con su campo “Sucursalld” como clave primaria y
demas campos como el cadigo de la sucursal su descripcion
de tipo “Varchar”, la region costa o sierra donde pertenece la
agencia y el estado actual de la misma, de igual forma
tendran tipo de dato “Datetime” para los campos fechas de

creacion y cierre de las operaciones comerciales.

Dimension de Vendedores

D _ Vendedor

Column Mame Condensed Type MNullable

“Z Vendedorld int MNo
Codigo wvarchar{10) Mo
Nombres wvarchar{ 100) MNo
Apellidos warchar{100) Mo
Region wvarchar{2) Mo
Estado wvarchar(1) MNo
Fechalngreso datetime Yes
FechaSalida datetime Y es

Figura 5: Modelo Fisico. Dimension de Vendedor

La entidad que representara la dimension de los vendedores
estara creada con un campo principal llamado Vendedorld, de
tipo de dato entero, y campos codigo, nombres, apellidos,
region y estado tipos “varchar’, donde describiran las

caracteristicas del vendedor asi mismo contara con su
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campos “Datetime” para sus respectivas fechas de Ingreso y

salida de la institucion.

Dimension de Clientes

D _ Cliente

Column Name Condensed Type MNullable
‘% Clienteld int Mo
Codigo varchar(15) MNo
Mombres varchar{100) Mo
Apellidos wvarchar(100) Mo
Cedula varchar(15) MNo
Fechalngreso smalldatetime MNo
FechaAproba... smalldatetime Y es
TipoCliente varchar(2) Mo

Figura 6: Modelo Fisico. Dimensidn de Cliente

La tabla que sera creada para la representacion de la
dimension de cliente contara con una clave principal llamada
cliente Id de tipo de dato entero, seguido del cédigo,
nombres, apellidos, cédula y un campo tipo cliente, todos
alfanuméricos también conocidos como “Varchar”, sin dejar
de lado las fechas de ingreso y aprobacion de crédito

definidas como “Smalldatetime”.
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Dimension de Calendario

D Calendario

Column Name Condensed Type MNullable
% Fechald int No
FechaAlterna date No
NumeroDiaSemana tinyint No
MombreDia varchar(10) Mo
MumeroDiaMes tinyint MNo
NumeroDiaAnio smallint MNo
MNumeroSemanaAnio tinyint MNo
NombreMes varchar(10) MNo
MNumeroMesAnio tinyint Mo
Trimestre tinyint MNo
Anio smallint No
Semestre tinyint No
TotalDiasMes tinyint Mo

Figura 7: Modelo Fisico. Dimension de Calendario

La dimensién de calendario estard compuesta por su campo
clave Fechald de tipo entero y una fecha alterna definida
como Date para asi poder determinar especificamente como
ha sido segmentada dicha entidad por sus diferentes
atributos, tales como el Numero de los dias de la semana, del
mes del afio, seguido del numero del dia de la semana del
afio, nombre y numero del mes, indicando a que afo y
semestre pertenece finalizando con un campo que totalice los

dias del mes, entre otros mas.
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Dimension de capacitaciones

D_Capacitaciones
Column Name Condensed Type Nullable

Y IdCapacitadi... int No
Descripcion varchar(255) No
Estado varchar(1) No

Figura 8: Modelo Fisico. Dimension de Capacitaciones

La entidad de capacitaciones serd disefiada con un id
principal de tipo entero representado por el campo
IdCapacitacién, seguido de los atributos descripcidén y estado
destinados para almacenar sus valores alfanuméricos del
tema de capacitacion y la vigencia de la misma. Estos dos

ultimos campos seran de tipo “Varchar”.
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Hecho de Ventas

F__vVentas
Column MName Condensed Twvpe MNullable

‘2 Region wvarchar(2) Mo
Sucursalld int Mo
2 SeqgqCompte bigint Mo
TipoMow wvarchar(2) Mo
MNumeroFact... wvarchar{10) Mo
Fechald int Mo
ClienteId int Mo
FormaPago wvarchar{(20) Mo
WendedorId int Mo
CantidadT otal Mmoney Mo
WentaT otal Mmoney Mo
DescuentoT ... (aalela LWy Mo
IwvaTotal Mmoney Mo
InteresT otal (aalela LWy Mo
TieneMS int Mo
EsaAnulacion smallint Mo
EsDewvolucion smallint Mo

Figura 9: Modelo Fisico. Hecho de Ventas

La tabla de hecho de ventas sera representada por el nombre
‘F_Ventas” donde sus campos en términos generales seran

de tipo de datos “Varchar”, “Int”, y “Money”.

Dentro de su esquema principalmente contara con los
campos tales como el id e la region, sucursal, fecha, cliente,

vendedor pertenecientes a las dimensiones que los id
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foraneos representan con su nomenclatura. Adicional a ello
dicha tabla de hechos tendran atributos que representen el
comportamiento econdémico de las ventas de monto
asegurado como su venta, descuento, iva y el interés total,

todos de tipo “Money’”.

Hecho de Sugerencias

F_Sugerencias
Column MName Condensed Twvpe MNMullable

“Z ] int Mo
Anio int Mo
Mes int MNo
Region wvarchar{2) Mo
Sucursalld int Mo
wendedorId int Mo
TieneSuge int MNo

Figura 10: Modelo Fisico. Hecho de Sugerencias

El hecho de sugerencia sera representada por la mayoria de
campos cuyo tipo de datos son enteros, y solo un “Varchar”
para la regién. Dentro de esta entidad el campo Id seréa la
clave primaria seguida del Anio, Mes, Region, Sucursalld,

Vendedorld y el identificador de las sugerencias, cabe
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recalcar que los campos Anio, Mes y Region representan el

tiempo en que la fuerza de ventas realiz6 la sugerencia.

Hecho de Encuestas por Motivo

F_EncuestasMotivo

Column Name
‘Y EncuestalD
FechaAlterna
SeqCompte
Region
Sucursalld
Personald
TipoCod
IdEncuesta
IdPregunta
IdResp

Condensed Type
bigint
datetime
bigint
nvarchar{255)
int

int

int

int

int

int

Figura 11: Modelo Fisico. Hecho de EncuestasMotivo

Mullable
Mo
Yes
Yes
Yes
Yes
Yes
Yes
Yes
Yes
Yes

La entidad de encuesta motivo sera representada por los

campos Encuesta Id como la llave principal de la tabla de

hecho con un tipo de dato Bigint, seguido de la fecha alterna

de cuando se realiz6 la encuesta, un secuencial interno de la

venta o movimiento de la misma, y los id forAneos de las

dimensiones de las sucursales, personas, encuestas con sus

respectivos id para las pregunta y respuestas dadas por los
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encuestados (Clientes, Vendedores). Todos los campos antes

mencionados seran de tipo entero.

Hecho de Capacitaciones

F__Capacitacion
Column Name Condensed Type Nullable

g 1D int Mo
Anio int Mo
Mes int MNo
Region wvarchar(2) Mo
Sucursalld int MNo
Personald int Mo
TipoCod int Mo
IdCapacitaci... int Mo
Calificacion float Mo
Estado varchar{l) Mo

Figura 12: Modelo Fisico. Hecho de Capacitacion

La tabla de hecho destinada para las capacitaciones que se
le realizaran a la fuerza de ventas del servicio de monto
asegurado, estard compuesta por, un campo id como llave
principal, seguido con el anio, mes y region donde serian
capacitados con tipos de datos enteros y Varchar,

respectivamente. Sin embargo es preciso mencionar que las
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claves foraneas de las dimensiones de sucursal, persona a
gquién se capacitara estan consideradas en este disefio con
un tipo de dato integer las mismas que seran acompafiadas
por sus respectivas calificaciones que soportaran datos

decimales y un estado alfanumérico.

MODELO DE LA BASE DE DATOS

Dentro de la implementacion de los indicadores claves de
gestibn el investigador junto con el equipo tecnoldgico
procedera a implementar el siguiente esquema de
constelacion para el almacén de datos que contribuira para la
gestion de la informacion del servicio de monto asegurado

dentro de “Mi Empresa SA”.
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F_Ventas
D_SUCUFSB| Sucursalld - D_Vendedor
o | § Sucursalld 7 ::::::’Pf‘z ] w—_a@ T Vendedrtd
MumercFzctura
&_ Fechald
Cliznteld .
D_Cliente == FermsPago D_Capacitaciones
§ Clentzld Vendedorld i — 0w | ¥ IdCapacitzcion
J— F_Sugerencias
g RO = § -
D‘a‘ (‘::a:;:iam Anio F_Capacitacion
Mes g0
Region £ Anio
= Sucursalld Mes
Vendedorld = Region
TieneSuge i —ex] Sucurszlld
Personald
. TipoCod
F_EncuestasMotivo L - 1dCapaciacion
¥ EncusskzID - Caification
Fechafiterna : Eetndo
SeqCompte T
Region
= Sucurszlld
Personald il

Figura 13: Modelo de Base de Datos. Esquema Constelacion

La explicacién del modelo de constelacion que sera aplicado
por el investigador y el grupo de trabajo se determina de la
siguiente manera: La tabla de hechos de ventas “F_Ventas”,
almacenara el comportamiento de las ventas del servicio de
monto asegurado, siendo dicha tabla de hechos la principal
para el analisis del servicio antes mencionado, las

dimensiones de sucursales, clientes, calendario, vendedor,



142

forman parte de la tabla de hechos de ventas como claves
foraneas y tendran una relacion de uno a muchos, es decir
una venta puede almacenar en su registro de hechos a varios
cbdigos de las dimensiones antes mencionadas, sin embargo
los hechos de sugerencias y encuestas pueden tener el
mismo comportamiento en cuanto a las dimensiones ya que
dentro de sus tablas pueden almacenar las claves foraneas

de las dimensiones establecidas en este modelo.

Por otro lado, los hechos de sugerencias acogen aquellos
consejos o recomendaciones propiamente dichas, realizadas
por la fuerza de venta en funcibn a las mejoras que se
pueden aplicar dentro del departamento de ventas con

enfoque organizacional.

También es preciso mencionar que los hechos de encuesta —
motivo, almacenan los resultados de las preguntas que se
realizan a los diferentes tipos de personas, ya sean
vendedores o clientes respecto a los procesos internos que el

servicio de monto asegurado brinda, y asi poder determinar el
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nivel de aceptacion o satisfaccion de dichos procesos

operativos.

Uno de los procesos operativos fundamentales, es el de las
capacitaciones que se realizaran a la fuerza de ventas, en
funcién del servicio del monto asegurado y la aplicacion de
las 5s digitales dentro del departamento antes mencionado,
por tales motivos la estructura de hechos destinada para
almacenar los registros de aquel proceso sera la
“F_Capacitaciones”, la misma que contemplara como claves
foraneas a las dimensiones de sucursal, vendedores vy

capacitaciones.

CREACION DE LA BASE DE DATOS

En este punto el investigador explicara de forma concisa la
creacion de la base de datos para administrar y gestionar
correctamente la implementacion del Data Warehouse para

el servicio de monto asegurado.
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El almacén de datos sera creado con el motor de base de
datos Sql Server 2008 R2, cuyo nombre estara representado

por “VENTAS_AUX’

Para su creaciéon se utilizara el comando: “créate database
VENTAS_AUX”, o en su defecto, se hara uso del ambiente
grafico que la herramienta brinda dentro del Sqgl Server

Management Studio

Las tablas fisicas y procedimientos almacenados, seran
creadas a través de un script de creaciéon, el mismo que se
adjuntard en los anexos del proyecto, dicho script contara con

sentencias sql para las siguientes funciones:

Creacioén de tablas

create table Tabla

Los tipos de datos que se utilizaran para los campos de las

tablas son:
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e Datetime

e Smalldatetime
ent

e Float

e Varchar

e Money

Como establecer clave primaria
ALTERTABLE Tabla WITHNOCHECKADD
CONSTRAINT PK_Tabla PRIMARYkeyCLUSTERED

( CampoPrincipal )

Crear indices dentro de las tablas
CREATE INDEX Nombre del Indice ON Nombre de la

Tabla(Campol, Campo2)

Crear Procedimientos Almacenados

createprocedure Nombre Del Procedimiento
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Los parametros que recibirAdn los procedimientos
almacenados estaran constituidos por los mismos tipos de
datos que seran utilizados en los campos de las tablas

(Dimensiones y Hechos).

CREACION DE LOS PROCESOS DE CARGA INICIALES

(ETL)

Para los procesos de cargas iniciales el departamento de
tecnologia de informacion junto con el investigador realizaran
un estudio exhaustivo de donde seran las fuentes primarias
de los datos que se necesitarian extraer, para la concepcion
del almacén de datos de las ventas del servicio de monto
asegurado, y todo lo relacionado con la combinacién de las

5S digitales.

Esto significa que Mediante herramientas y técnicas de ETL
extraemos los datos de las distintas fuentes en los que
pudieran estar alojados dentro de “Mi Empresa SA” tales
como (ERP - Enterprise Resource Planning o Sistema de

Gestion de Recursos Empresariales, CRM - Customer
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Relationship Management, bases de datos tradicionales,
plantilas de Excel, entre otras) para posteriormente
depurarlos, consolidarlos y cargarlos en un almacén de datos

llamado “Ventas_AUX". [14]

4.3.IMPLEMENTACION DE LAS FICHAS TECNICAS DE LOS KPIS DE

MONTO ASEGURADO

La implementacion de las fichas técnicas, para los indicadores de
gestibn de monto asegurado se lo llevara a cabo, creando
procedimientos almacenados en el almacén de datos “Ventas_ AUX”

bajo la plataforma de Microsoft, Sql server 2008.

Los procedimientos almacenados principales que haran la carga y
proceso de la data para realizar la respectiva implementacion,
recibiran como parametro, la fecha en la que se desea ejecutar.

Como por ejemplo: @Fecha

Los nombres fisicos de dichos procedimientos almacenados son los

siguientes:
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1. PaKpiMsCumplimientoPresupuestoVta_ MSCPV
2. PaKpiMsCantidadPromedioVentas_ MSCPRV

3. PaKpiMsNumVendNoCumplenPresupueto MSVNCP
4. PaKpiMsVentasMsSobreTotalVentas MSTV

5. PaKpiMsPorcentajesFacAseguradas_ MSPFA

6. PaKpiMsPorcentajesMSanulados MSPA

7. PaKpiMsPorcentajesConveniosimpresos_ MSPCI
8. PaKpiMsPorcentajesMSDevueltos MSPDV

9. PaKpiMsTiempoAtencionReclamo_MSTIR

10. PaKpiMsTiempoPromAtencionReclamo_MSTPRS
11.PaKpiMsPorcReclamosSoluciondos MSPRS
12.PaKpiMsPorcCausasNoAplicaronPoliza_ MSPCNP
13.PaKpiMsPorcCltesEncuestados MSPCE
14.PaKpiMsPorcSatisfacionCltesenc_ MSPSCE

15. PaKpiMsTiempoCapFuerzaVta MSTCFV
16.PaKpiMsCostoRealCapacitacion_MSCC
17.PaKpiMsPromedioCalfVendedores  MSPCV
18.PaKpiMsPorcCausasNoIMPContMS_MSPCNIC
19. PaKpiMsPorcMotivosNoCompraronMS_ MSMCN

20. PaKpiMsNumeroCapacitacionesRealizadas  MSNCR
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21.PaKpiMsPorcAsistVendCapacitados MSPAVC
22.PaKpiMsNivelCalidadCapacitacionFV_MSPCC
23.PaKpiMsPorcSugerenciasReaxFV_MSSRPV
24.PaKpiMsSugerenciasAplicadasEnVentas_ MSSA

25.PaKpiMsSatisfaccionFVClimaLaboral MSGSCL
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CAPITULO 5

5. PRUEBAS Y RESULTADOS

Objetivo General del plan de pruebas

Garantizar la correcta implementacién de los indicadores claves de
gestibn de monto asegurado par el area de ventas de seguros y
servicios de “Mi Empresa SA”, combinando las metodologias del

Balanced Scorecard y de las 5S Digitales.

Objetivos Especificos del plan de pruebas
1. Validar el resultado de los procesos de cargas de los indicadores

de monto asegurado
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2. Analizar la informacion de los indicadores de MS

3. Verificar la carga, presentacion de los semaforos y graficos en el
tablero de mando (DashBoard) de los KPis De monto asegurado.

4. Asegurar el correcto funcionamiento de los filtros de consulta

5. Certificar que la metodologia de las 5S digitales esta siendo parte
de las mejores practicas de trabajo en el area de ventas de monto

asegurado

5.1.DISENO DEL PLAN DE PRUEBAS

El Investigador junto con el equipo de desarrollo de la solucion
informética conformado por el area de tecnologia y el departamento
de Organizacién y Métodos han determinado que para la iddénea
implementacion de los indicadores claves de gestion de monto
asegurado en el area de ventas de “Mi Empresa SA”, se debera de
disefiar un plan de pruebas que cumplan con los requisitos
funcionales y no funcionales, que garanticen el buen funcionamiento y

consistencia de la informacion antes de la puesta en produccion.

Para lograr tal objetivo, se esquematizara las pruebas de los

indicadores en tres niveles: Técnico, Operativo y Gerencial como
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factores criticos de éxito al proyecto de implementacion de los

indicadores claves de gestion, los mismos que seran definido bajo el

siguiente alcance:

A nivel técnico se debera:

1.

Verificar la compatibilidad entre el motor de base de datos y
herramientas de desarrollo web

Analizar el esquema implementado en el modelo del almacén
de datos

Validar la integridad de los datos

Comprobar el nivel de granularidad de los registros

Medir el tiempo de respuesta de los procesos principales
Validar la puesta en préactica de la metodologia de las 5s

digitales en la infraestructura tecnoldgica de “Mi Empresa S.A.”

A nivel Operativo correspondera:

1.

Validar el comportamiento de las ventas del servicio de monto
asegurado
Verificar los calculos internos realizados por la aplicacion de los

indicadores de MS
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3. Comprobar la flexibilidad de los filtros de informacion dentro de
la aplicacion

4. Verificar la presentacion y descargas de la informacion
generada por el Dashboard

5. Medir el tiempo de respuesta en la generacion de la

informacion

A nivel Gerencial los factores criticos de éxito deberan ser:
1. Facil de usar
2. Amigable y con un entorno ejecutivo de alta jerarquia
3. Consistente, y con informacién consolidada
4. Eficiente con su tiempo de respuesta en la generacion de la

informacion

5.2.EJECUCION DEL PLAN DE PRUEBAS

El Investigador junto con el grupo de tecnologia de informacion y el
departamento de organizaciéon y métodos, deberan de disponer de
recursos técnicos, asi como del talento humano del personal de
ventas, como son los usuarios lideres del proyecto para ejecutar el

plan de pruebas de los indicadores claves de gestion de monto
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asegurado, sin dejar de lado que cada fase (Técnica, Operativa y
Gerencial), se las llevaran a cabo en un tiempo establecido de una

semana por cada una de ellas.

Las fases descritas para la ejecucion del plan de pruebas, se las

realizaran de la siguiente manera:

Desde el punto de vista técnico.

Para verificar la compatibilidad entre el motor de base de datos y
herramientas de desarrollo web se tendran listos ambientes de
pruebas donde se ejecutaran sentencias sql server como “select’,
“‘insert”, “update”, declaraciones de variables, funciones propias, y de
agregado, con conexiones desde el visual studio al motor de base de
datos. Haciendo hincapié con la afinidad de los controles internos de
la aplicacion y de la suite del Dev-express para el correcto

funcionamiento del Dashboard.

Después de haber realizado el test antes mencionado se validara la
integridad de los datos, observando que los mismos tengan relacién a

lo que se espera almacenar en cada uno de los campos, esto significa
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gue se debera respetar el tipo de dato con el que sera creado como
por ejemplo: Si es un campo de fecha de proceso de un indicador este
debe de almacenar un tipo de dato “Date” o también llamado fecha, o
en el campo tipo valor de un presupuesto no debera tener un dato
alfanumérico. Asi mismo como respetar las reglas del negocio al

momento de almacenarlo.

La integridad de los datos, se la verificara a través del ingreso manual
a cada una de las estructuras del almacén de datos (Ventas_Aux),
con la ayuda de un administrador de base de datos del area de
tecnologia de informacion, el mismo que certificara que se esté

cumpliendo con lo disefiado.

Continuando con el enfoque técnico, especificamente hablando del
nivel de granularidad con la que se desea almacenar la informacion de
las ventas del servicio de monto asegurado, se podra verificar si se
cumple con lo requerido, observando los registros grabados que
tendran las tablas de cargas ya sean estas, diarias, mensual y anual,
dependiendo de lo que se haya estipulado en la definicibn de las

fichas técnicas de los kpi, esto se lo hara posible con la ayuda del
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desarrollador de los procesos de carga después que se ejecuten los
primeros procedimientos almacenados, dando como consecuencia
una evaluacion del tiempo de respuesta en cada ejecucion de

procesos segun la cantidad de registros.

Y en Ultima instancia pero no menos importante se debera validar en
presencia del Investigador y representantes del area tecnologica (DBA
— Administrator DataBase, Jefe de desarrollo y gerente de area) que la
infraestructura tecnoldgica destinada para el departamento de ventas
de seguros, tengan sus datos ordenados y unificados en un solo
repositorio ademas que esté clasificada correctamente y con politicas
de uso de la parte de hardware y software de forma estandarizadas
para todo el personal ya sea técnico y operativo, dando a notar que se
estd poniendo en préacticas la metodologia de las 5S digitales a nivel

departamental con enfoque organizacional.

Realizacién a nivel operativo.
Para validar los indicadores claves de gestion pertenecientes a las
ventas de del servicio de monto asegurado se debera contar con la

presencia de usuarios de ventas, tales como jefes de tiendas y sus
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asistentes, para que juntos con el investigador y el equipo de
tecnologia apoyados con los colaboradores de Organizacion y
Métodos, verifiguen que los calculos internos realizados por la
aplicacién sean consistentes con los registros manuales que tendran
listos los usuarios del departamento antes mencionados, a través de
reportes, hojas de Excel y con el conocimiento operativo que ellos

poseen.

Después que el investigador haya confrontado los indicadores claves
de gestidn con todos los recursos proporcionados por el personal de
ventas, es de vital importancia comprobar la flexibilidad de los filtros
de informacién que la aplicacion brindara, esto se lo llevard a cabo
mediante una exanimacion de los criterios principales que los usuarios
de la aplicacién desean consultar, sin dejar de lado lo requerido en las
fichas técnicas de los indicadores. Esto significa que cada uno de los

filtros y/o criterios de consultas deben de ir acorde con lo solicitado.

No obstante cada consulta de informacibn que los KPls
proporcionaran a los usuarios desde la aplicacién, tendra la opcién de

descargar los informes en archivos de Excel, con sus columnas
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debidamente formateadas. Adicional a ello es preciso mencionar que
el tiempo que deberd de cumplir cada descarga de los archivos sera

de 3 segundos como maximo.

En igual forma, dentro del nivel operativo no solo se debera verificar la
aplicacién como tal, ni los calculos que se realizaran, sino también
validar el grado de conocimiento adquirido por parte del personal de
ventas relacionados a la metodologia de las 5S digitales (Para obtener
un puesto de trabajo ordenado y eficiente), donde la disciplina,
constancia y compromiso son factores fundamentales para el éxito
dentro de la empresa, expresados en una cultura de calidad que

Organizacion y Métodos estara encargada de socializar.

Es por tales razones que las pruebas de los indicadores claves de
gestion de monto asegurado, se las realizardn en conjunto con el
personal operativo y gerencial del area de ventas para asi poder
evaluar correctamente el desempefio de la aplicacion y el grado de
aceptacion que tendra a nivel de usuarios la combinacion de las

metodologias del Balanced Scorecard y 5s digitales.
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Segun el criterios de la Presidencia y los altos ejecutivos
El investigador junto con el personal tecnolégico deberéa realizar las
pruebas con la presidencia y gerencia de ventas de la compafiia, de

cada una de las opciones que el Dashboard albergara.

Esto quiere decir que la presidencia y gerencia de ventas de la
empresa deberan percibir que han recibido el mejor resultado del
comportamiento de las ventas de monto asegurado, con el menor

esfuerzo posible, de una forma rapida, clara y consistente.

Por lo tanto la solucion informatica, debera suministrar informacion,
gue apoye a las operaciones administrativas y la toma de decisiones
principalmente de los altos ejecutivos (Presidencia y Gerencia
General), como por ejemplo informes resumidos para detectar
tendencias a largo plazo, que permita analizar las estrategias actuales
y globales de la compaiiia sin dejar de lado informes detallados de
las ventas diarias por vendedores, sucursales y region que serviran de

soporte para los gerentes de nivel bajo. [15]



160

5.3.ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Con el fin de lograr una correcta interpretacion del impacto que
ocasionard los indicadores claves de gestibn de monto asegurado
para el area de ventas, después de su implementacién y ejecucién del
plan de pruebas, el investigador debera de analizar los resultados de
los mimos para identificar las fortalezas y debilidades que esté

proyecto presente.

Por tal razén que se procederd a analizar los resultados que fueron

obtenidos desde el punto de vista técnico, operativo y gerencial.

Anélisis técnico.

Una vez realizadas las respectivas conexiones desde el aplicativo
hacia el motor de base de datos, obteniendo una respuesta optima en
lo que lleva la ejecucion de sentencias SQL, se pudo comprobar que
el modelo de base de datos implementado, soporta el
almacenamiento de la data sin ninguna novedad, respetando la
integridad de la misma y verificando su nivel de granularidad a través

de consultas realizadas desde el analizador de consultas.
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Esto significa que el éarea de tecnologia de informacion,
particularmente el administrador de base de datos y el desarrollador
de la aplicacion tienen como resultado de su test, la compatibilidad
entre ambas herramientas de desarrollo y que el tiempo de respuesta
con que interactian entre si, y procesan la informacion, cumplen con
los factores de éxitos establecidos en el plan de pruebas, sin dejar de
lado las buenas practicas acogidas con la combinacién de la
metodologia de las 5s digitales que permiten crear en la mente de
nuestros clientes internos una cultura de calidad digital en el manejo

de los datos y generacion de la informacion.

Analisis Operativo

El investigador junto con la ayuda del personal de Organizacion y
Métodos, Tecnologia de informacion y el area de ventas de monto
asegurado, han procedido a comparar la forma tradicional de como
median el comportamiento de las tareas de comercializaciéon de sus
seguros y servicios a través de reportes en hojas de Excel yl/o
controles manuales versus la solucion informéatica (Dashboard,
aplicacibn web), que apoyados en las metodologias del

BalancedScorecard y de las 5S Digitales, optimizan el trabajo
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operativo del dia a dia dentro del area antes mencionada, obteniendo

un mejor enfoque en cuanto a los proceso de ventas de los seguros.

Por consiguiente la combinacion de ambas metodologias de trabajo
proporciona un mejor razonamiento de las debilidades a nivel
departamental, debido a qué con el nuevo esquema planteado de
realizar mas con menos a través de politicas de calidad y de
mejoramiento continuo de las 5S digitales con proyeccion empresarial,
identifican las tareas o procesos menos importantes o que no generan
valor dentro del area, listandolas para posteriormente reducirlas o

eliminarlas.

Es por tales motivos que con el conocimiento adquirido en cuanto a
nuevas metodologias y una herramienta informatica que ayude a la
toma de decisiones el area de ventas maximice su productividad de
forma eficiente, siendo pionero en implementar buenas practicas en
aspectos operativos y tecnoldgicos, para los demas departamentos de

la organizacion.
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Analisis Gerencial

La presidencia de la compafiia seguida de la gerencia general de
ventas, han procedido a cotejar los beneficios de tener una
herramienta que muestre el comportamiento de las ventas de su
nuevo servicio de una forma veraz y oportuna, creando valor para los
altos ejecutivos ya que con un solo vistazo al Dashboard pueden
verificar si estd o no cumpliendo con los objetivos especificos y
generales que persigue el departamento, ahorrando tiempo y dinero
ya que no sera necesario de procesar datos y cruzar reportes para
generar un informe final, el mismo que seria presentado y explicado al
presidente de la empresa para que el determine si es no viable la

comercializacién del servicio de monto asegurado.

También es preciso mencionar que los administradores gerenciales de
la compafiia, tendran un enfoque mas preciso de la cultura
organizacional que se esta socializando dentro del departamento de
ventas con una perspectiva y tendencia empresarial, en cuanto a la
implementacion de la metodologia de las 5S digitales y lo que conlleva

mejorar el ambiente laboral, optimizar recursos, estandarizar e
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innovar procesos, operativos y tecnolégicos que a la postre significa

un incremento en las ventas.

5.4.REVISION DE LOS RESULTADOS

El investigador y el departamento de tecnologia de informacion,
procederan a revisar los resultados obtenidos del plan de pruebas,
después de la ejecucién de cada uno los tres niveles disefiados para
esta fase de la investigacion, las mismas que son: Técnico, Operativo

y Gerencial.

Ademas dicho procedimiento se lo plasmara en un acta de revisién
elaborada con el procesador de texto Word, uno por cada nivel,
diseflado para la ejecucion y revisibn de resultados del plan de

pruebas.

Cada acta de revision contaran con una cabecera, donde se dard a
conocer el requerimiento a revisar, el alcance jerarquico de la revision,
la fecha y el lugar. Seguido de un segmento donde encontraran los

nombres y departamentos de los participantes.
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Finalizando con la seccién donde se puntualizara cada una de las
opciones revisadas del requerimiento mas una columna donde pondra
el resultado y la descripcion que representaria la mejora, cambio,

correccion, entre otras, de la opcién de los puntos revisados.

En cuanto, a los resultados alcanzados y examinados, propiamente de

la ejecucion del plan de pruebas, se pude determinar qué:

A nivel técnico se verific6 que el motor de la base de datos y
herramientas de desarrollo web, sean compatibles entre si, es decir
gue Microsoft Visual Studio con Sqgl 2008 y la suite de Devexpress
coexistan mutuamente en el desarrollo de los indicadores de monto
asegurado para “Mi Empresa SA”, al mismo tiempo se pudo
comprobar que el esquema implementado en el almacén de datos, la
integridad y granularidad de los registros si cumplen con el nivel de
detalle en la cual se almacenan y presentan los registros con un
tiempo de respuesta optimo sin ocasionar blogueos en procesos que

se ejecutan en paralelo.
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Concernientemente a los resultados derivados de la ejecucion del plan
de pruebas, respecto a la puesta en practica de la metodologia de las
5s digitales, en el area de ventas se pudo confirmar que ubicando los
procesos y fuentes donde redundamos de datos, se pueden aplicar
mejoras directamente en la parte tecnolégica como en lo cultural a
cada uno de los responsables de dichas fuentes y asi poder tener
toda la data de ventas concentrada en un solo repositorio y con
personal disciplinado, organizado y comprometido a la mejora

continua a nivel fisico y digital. [16]

A nivel operativo se validé6 el comportamiento de las ventas del
servicio de monto asegurado, y se pudo constatar que cuadraban los
célculos realizados por el aplicativo con los recursos proporcionados
por los usuarios en cuanto a valores y porcentajes obtenidos de forma

manual por ellos mismos.

Y en Ultima instancia desde el punto de vista gerencial, los altos
ejecutivos han concluido que los indicadores de monto asegurado
representados a través de semaforos, estan cumpliendo con las

expectativas que ellos esperaban en cuanto a un entorno amigable,
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facil de usar y gozando de informacion consistente que les ayude a
interpretar el comportamiento del servicio de monto asegurado y
tomar decisiones acertadas con el menor esfuerzo posible. Todo esto
se concluyé después que el investigador y su grupo de trabajo,
revisaran los resultados que arroj6 el plan de pruebas a nivel

gerencial.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En la actualidad las empresas ecuatorianas especialmente las que
comercializan electrodomésticos y servicios a nivel nacional, se han visto
agobiadas por el surgimiento de nuevas cadenas comerciales tales como
los Ferrisariatos, Rio Centros, Pequefas tiendas, entre otras, y del
crecimiento acelerado de las tradicionales como Artefacta, Comandato y
Créditos Econdmicos, las mismas que reducen considerablemente el
porcentaje de participacién en el mercado por las constantes promociones

y facilidades de pago que brindan ellos para acoger nuevos clientes.

Es por esta razdn que hoy en dia, las cadenas de electrodomésticos no
solo depende de las estrategias de marketing que desarrollen sus
departamentos, sino de que tan preparadas estén para afrontar los nuevos

desafios que se presentan en la economia convergente de nuestro pais.

De igual forma es preciso recalcar que a través de los afios, un aspecto
clave para que una empresa sea rentable y altamente competitiva, es el de
utilizar todos los recursos que posee, para mejorar la calidad de sus
gestiones a nivel técnico, operativo y gerencial, dando como resultado una

excelente calidad en los productos y servicios.



169

Por tales motivos, “Mi Empresa S.A.” liderados por el Presidente de la
compaiiia y el Gerente general de Ventas, han considerado que el camino
ideal para el éxito y la sustentacion del negocio, radica en tener estrategias
y metodologias que aplicadas a la comercializacion de los productos y
servicios, puedan ser medibles y controlables para alcanzar los objetivos

dentro del plan estratégico de la institucion.

Esto significa que dentro del desarrollo e implementacion de los
indicadores claves de gestiébn de monto asegurado, para el area de ventas,
se combinaron las metodologias de las 5S digitales y las del Balanced

Scorecard.

En otras palabras, con la combinacién de ambas metodologias, dentro de
una cadena de electrodomésticos como lo es “Mi Empresa SA”, se logré
crear una sinergia entre los departamentos de Organizacion y Métodos
(abreviado OyM), Ventas y Tecnologia de Informacién (También llamados
Sistemas), ya que las dos metodologias necesitaban tener un buen equipo
de trabajo para poder alcanzar los objetivos planteados dentro del proyecto

de investigacion.
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De igual forma, gracias a las mejores practicas de las 5S digitales como lo
son, estandarizar, organizar y eliminar lo innecesario ya sea este aplicado a
un area de trabajo tipo manufactura o a una que se dedica a almacenar las
transacciones comerciales apoyados en la tecnologia, se ha logrado
normalizar procedimientos y métodos de ventas, especificamente para el
area de monto asegurado, sin dejar de lado la oportunidad que el
departamento de Organizacion y Métodos ha tenido para elaborar nuevas
metodologias de trabajo que optimizan la toma de requerimientos y manejo

del talento humano dentro de la organizacion.

Por lo antes descrito, las 5S digitales, han sido uno de los pilares
fundamentales para poner marcha el desarrollo e implementacién de
indicadores claves de gestion para el departamento de ventas de monto
asegurado, ya que con las nuevas estrategias para la toma de
requerimientos, levantamiento de nuevos procesos o mejoras de los ya
existentes, se han podido identificar y corregir las debilidades dentro del
area de ventas de seguros y servicios y asi poder plasmar soluciones a

través de la tecnologia.
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En cambio con la ayuda de la metodologia del Balanced Scorecard, hemos
podido medir las actividades del departamento de monto asegurado en
términos de su vision y estrategia, dandole a los altos ejecutivos de la
empresa un panorama global del negocio, gracias a los objetivos
planteados dentro de las perspectivas Financieras, de Clientes, Procesos

Internos y de Aprendizajes e Innovacion.

Es decir, en otras palabras, que el Presidente de la compafia y quienes
analizan el comportamiento de las ventas del servicio de monto asegurado,
podran evaluar los indicadores de gestion, tales como el presupuesto de
ventas, porcentaje de facturas aseguradas, tiempo promedio de reclamos
atendidos, nivel de satisfaccién de los clientes y personal de ventas, entre
los mas importantes, con la capacidad de tomar decisiones oportunas y
acertadas, que a la postre aumentaran la rentabilidad del negocio, de una

forma facil y sencilla, con el menor esfuerzo posible.

En cambio desde el punto de vista operativo, se ha reducido
considerablemente las tareas manuales o con intervencion humana dentro
de los procesos de las ventas, incrementando la eficiencia al tener una

herramienta tecnolégica (cuadro de mando integral - Dashboard), que
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presenta graficamente como se esta comportando las ventas del servicio
antes mencionado y cual es el nivel de satisfaccion de los clientes respecto

al mismo, de forma diaria, mensual o anual.

En sintesis como conclusion general el investigador y el grupo de
desarrollo del proyecto aseveran qué, con la combinacibn de ambas
metodologias la del Balanced Scorecard y de las 5S digitales, la
organizacion no solo ha ganado desde el punto de vista tecnologico por
tener una herramienta que mida el desempefio de las ventas, sino también
desde el punto de vista cultural, ya que dentro de los departamentos de
Ventas, Tecnologia de Informacién y Organizacion y Métodos se han
creado politicas y normas que mejoran el tratamiento de los recursos y la
comercializacién de nuestros servicios. Sin dejar de lado la concepcién de
un mejor clima laboral y el incentivo a la mejora continua de una manera

ordenada y disciplinada en todos los aspectos.

Sin embargo es preciso recalcar que el alcance de esta solucion fue
plasmada al area de ventas; con la salvedad que todo el esquema
elaborado tiene la capacidad de acoplarse a las demas areas y

departamentos de la empresa.
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Es por esta razén y como resultado de lo antes descrito, para hacer posible
la combinacion de ambas metodologias a nivel empresarial se recomienda
involucrar paulatinamente a los usuarios lideres de los departamentos,

donde se las quiera implementar, preferiblemente uno a la vez.

Sin embargo, otras de las recomendaciones principales es la de continuar
con las capacitaciones y talleres tedricos practicos relacionados a la
metodologia de las 5S digitales, verificando dia a dia si todo lo establecido

en el pasado sigue siendo eficiente en el presente.

Al mismo tiempo de se debera considerar las recomendaciones emitidas
por los vendedores y clientes segun las encuestas de satisfaccién que se
realizan mes a mes, acogiéndose a la cultura de calidad y mejora continua

establecida por las 5S japonesas aplicadas al area tecnoldgica.

Y como recomendacion final se sugiere establecer responsables directos
en cada area que evalluen el buen uso de los recursos fisicos y digitales de

la empresa.
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GLOSARIO DE TERMINOS

A

Administrador Base de Datos: Persona que trabaja con los usuarios para
crear, mantener, y salvaguardar los datos que se encuentran en una Base

de Datos.

Aplicacion: Programa que se utiliza para realizar un determinado tipo de
trabajo, como por ejemplo el procesamiento de texto. También suele

utilizarse, indistintamente, el término "programa”.

Archivo (File): Coleccién de Datos o programas que sirve para un Unico

propdésito. Se almacenan con el objetivo de recuperarlos mas adelante.

Auditoria: Seguimiento de las actividades de los usuarios, mediante el
registro de tipos de sucesos seleccionados en el registro de seguridad de

un servidor o estacién de trabajo.
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Base de Datos: Conjunto de Datos relacionados con un tipo de aplicacion

especifico.

D

Disco Duro: Medio rigido para almacenar informacion de computadora,

cuya capacidad de almacenamiento se mide en Giga yTerabytes.

E

Estacion de trabajo: En general, computadora de gran potencia que
cuenta con elevada capacidad grafica y de célculo. Se denominan
estaciones de trabajo, para distinguirlas de aquéllas en las que se ejecuta

Windows NT Server y que se conocen como servidores.

Estudio de Viabilidad: Define un problema y determina si una solucién
puede implementarse dentro de las restricciones del presupuesto, y

conocimientos técnicos y operativos
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Fase de Analisis: Etapa del ciclo de vida que corresponden a la obtencién

de informacién, por métodos como Encuesta, Entrevista, Cuestionario, etc.

Fase de Desarrollo: Se elaboran los diversos programas que constituiran

el ndcleo del Sistema.

Fase de Disefio: Se elaboran las perspectivas principales de un Sistema.

La estructura del Sistema se elabora en esta etapa.

Fase de Implementacion: Permite llevar una Planificacion efectiva de los

pasos para Implantar un Sistema y que se obtengan resultados reales.

G

GigaByte: Término que representa cerca mil millones de bytes datos.

H

Hardware: Descripcion técnica de los componentes fisicos de un equipo de

computacion.
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L

Lenguaje de Programacién: Conociendo que un lenguaje de
programacién es un lenguaje que puede ser utilizado para controlar el
comportamiento de una maquina, particularmente una computadora. Esto
consiste en un conjunto de simbolos y reglas sintacticas y semanticas que

definen su estructura y el significado de sus elementos y expresiones.

M

Manejador de Base de Datos: Software para trabajo en grupo.

Administracion de la informaciéon en linea.

S

Servidor: En general, un servidor es una computadora que proporciona
recursos compartidos a los usuarios de la red, como archivos e impresoras

compartidos.

Software: Especificacion a los administradores de los equipos de

computacion, forma légica
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DIAGRAMA DE PERT
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RUTA CRITICA
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DISENO DE TABLAS

MODELO DE LA BASE DE DATOS
Dentro de la implementacion de los indicadores claves de gestion el investigador
junto con el equipo tecnoldgico procederd a implementar el siguiente esquema

de constelacion para el almacén de datos que contribuird para la gestion de la

informacion del servicio de monto asegurado dentro de “Mi Empresa SA”.

F_Ventas
Si 1d -
D_Sucursal Heur=2 D_Vendedor
=qCompte
i | ¥ Sucursalld ¥ SeqCompt % Vendedorld
TipoMow =
NumercFactura B
Fechald
Cliznt=ld . o
D_Cliente FormsPzgo D_Capacitaciones
¥ Clenteld Vendedorld - ¥ IdCapacitacion
F_Sugerencias
= ¥ ID -
D_Calendario o
':.'_ Fechald Anic F_Capacitacion
eChal
Mes % Ip
Region = Anio
Sucursalld Mes
Vendedorld N Region
TieneSugs - Sucurszlld
Personzld
. TipoCod
F_EncuestasMotivo IdCapaciacion
% EncusstzID - Calificacion
FechaAltarnz | -
SeqCompte S
Region |
Sucursalld
Perscnald il
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Cabe recalcar que el disefio ldgico y fisico de este almacén de datos esta
plasmado dentro del capitulo cuatro de la investigacion.

GENERACION DE SENTENCIAS SQL PARA DISENO DE TABLAS

A continuacion se detallaran las sentencias SQL server que, se utilizaran para la
creacion de las tablas contempladas en el disefio.

USE [VENTAS_AUX]

GO

SETANSI_NULLSON

GO

SETQUOTED_IDENTIFIERON

GO

SETANSI_PADDINGON

GO

CREATETABLE [dbo].[D_Vendedor](
[Vendedorld] [int] NOTNULL,
[Codigo] [varchar](10) NOTNULL,
[Nombres] [varchar](100) NOTNULL,
[Apellidos] [varchar](100) NOTNULL,
[Region] [varchar](2) NOTNULL,
[Estado] [varchar](1) NOTNULL,
[Fechalngreso] [datetime] NULL,
[FechaSalida] [datetime] NULL,

CONSTRAINT [PK_D_Vendedor] PRIMARYKEYCLUSTERED

(

[Vendedorld] ASC
)WITH
(PAD_INDEX=OFF,STATISTICS_NORECOMPUTE=0FF,IGNORE_DUP_KEY=
OFF,ALLOW_ROW_LOCKS=ON,ALLOW_PAGE_LOCKS=0ON)ON [PRIMARY]
JON [PRIMARY]

GO
SETANSI_PADDINGOFF
GO

SETANSI_NULLSON
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GO

SETQUOTED_IDENTIFIERON

GO

SETANSI_PADDINGON

GO

CREATETABLE [dbo].[D_Sucursal](
[Sucursalld] [int] NOTNULL,
[CodSucursal] [varchar](5) NOTNULL,
[DesSucursal] [varchar](50) NOTNULL,

[Region] [varchar](2) NOTNULL,
[Estado] [varchar](1) NOTNULL,
[FechaCreacion] [datetime] NOTNULL,
[FechaCierre] [datetime] NULL,

CONSTRAINT [PK_D_Sucursal] PRIMARYKEYCLUSTERED

(
[Sucursalld] ASC
WITH
(PAD_INDEX=0OFF,STATISTICS NORECOMPUTE=0FF,IGNORE_DUP_KEY=
OFF,ALLOW_ROW_LOCKS=0ON,ALLOW_PAGE_LOCKS=0N)ON [PRIMARY]
JON [PRIMARY]
GO
SETANSI_PADDINGOFF
GO
SETANSI _NULLSON
GO
SETQUOTED_IDENTIFIERON
GO
SETANSI_PADDINGON
GO

CREATETABLE [dbo].[D_Region](
[I[dRegion] [varchar](2) NOTNULL,
[Descripcion] [varchar](50)NULL,
[Estado] [varchar](1) NULL,
CONSTRAINT [PK_D_Region] PRIMARYKEYCLUSTERED

(

[I[dRegion] ASC
JWITH
(PAD_INDEX=0OFF,STATISTICS_NORECOMPUTE=0OFF,IGNORE_DUP_KEY=
OFF,ALLOW_ROW_LOCKS=0ON,ALLOW_PAGE_LOCKS=0ON)ON [PRIMARY]
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)JON [PRIMARY]

GO

SETANS|_PADDINGOFF

GO

SETANSI_NULLSON

GO
SETQUOTED_IDENTIFIERON
GO

SETANSI_PADDINGON

GO

CREATETABLE [dbo].[D_Motivo](
[Motivold] [int] NOTNULL,
[Codigo] [varchar](10) NOTNULL,
[Descripcion] [varchar](100) NOTNULL,
[Estado] [varchar](1) NOTNULL,
CONSTRAINT [PK_D_Motivo] PRIMARYKEYCLUSTERED

(

[Motivold] ASC
)WITH
(PAD_INDEX=OFF,STATISTICS_NORECOMPUTE=0FF,IGNORE_DUP_KEY=
OFF,ALLOW_ROW_LOCKS=ON,ALLOW_PAGE_LOCKS=0ON)ON [PRIMARY]

JON [PRIMARY]

GO

SETANSI_PADDINGOFF

GO

SETANSI_NULLSON

GO

SETQUOTED_IDENTIFIERON

GO

SETANSI_PADDINGON

GO

CREATETABLE [dbo].[D_FechaProceso](
[Fechald] [int] NULL,
[FechaProceso] [datetime] NULL,
[Anio] [varchar](4) NULL,
[Mes] [varchar](2) NULL,
[Dia] [varchar](2) NULL,

[Estado] [varchar](1) NULL
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JON [PRIMARY]

GO

SETANSI_PADDINGOFF

GO

SETANSI_NULLSON

GO

SETQUOTED_IDENTIFIERON

GO

SETANSI_PADDINGON

GO

CREATETABLE [dbo].[D_Cliente](
[Clienteld] [int] IDENTITY(1,1) NOTNULL,
[Codigo] [varchar](15) NOTNULL,
[Nombres] [varchar](100) NOTNULL,
[Apellidos] [varchar](100) NOTNULL,
[Cedula] [varchar](15) NOTNULL,
[Fechalngreso] [smalldatetime] NOTNULL,
[FechaAprobacionCredito] [smalldatetime] NULL,
[TipoCliente] [varchar](2) NOTNULL,

CONSTRAINT [PK_D_Cliente] PRIMARYKEYCLUSTERED

(
[Clienteld] ASC
)WITH
(PAD_INDEX=OFF,STATISTICS_NORECOMPUTE=0FF,IGNORE_DUP_KEY=
OFF,ALLOW_ROW_LOCKS=ON,ALLOW_PAGE_LOCKS=0ON)ON [PRIMARY]
JON [PRIMARY]
GO
SETANSI_PADDINGOFF
GO
SETANSI_NULLSON
GO
SETQUOTED_IDENTIFIERON
GO
SETANSI_PADDINGON
GO

CREATETABLE [dbo].[D_Capacitaciones](
[IdCapacitacion] [int] NOTNULL,
[Descripcion] [varchar](255) NOTNULL,
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[Estado] [varchar](1) NOTNULL,
CONSTRAINT [PK_D_Capacitaciones] PRIMARYKEYCLUSTERED

(
[I[dCapacitacion] ASC
WITH
(PAD_INDEX=0OFF,STATISTICS NORECOMPUTE=0FF,IGNORE_DUP_KEY=
OFF,ALLOW_ROW_LOCKS=0ON,ALLOW_PAGE_LOCKS=0ON)ON [PRIMARY]
JON [PRIMARY]
GO
SETANSI_PADDINGOFF
GO
SETANSI_NULLSON
GO
SETQUOTED_IDENTIFIERON
GO
SETANSI_PADDINGON
GO

CREATETABLE [dbo].[D_Calendario](
[Fechald] [int] NOTNULL,
[FechaAlterna] [date] NOTNULL,
[NumeroDiaSemana] [tinyint] NOTNULL,
[NombreDia] [varchar](10) NOTNULL,

[NumeroDiaMes] [tinyint] NOTNULL,
[NumeroDiaAnio] [smallint] NOTNULL,
[NumeroSemanaAnio] [tinyint] NOTNULL,
[NombreMes] [varchar](10) NOTNULL,
[NumeroMesAniQ] [tinyint] NOTNULL,
[Trimestre] [tinyint] NOTNULL,
[Anio] [smallint] NOTNULL,
[Semestre] [tinyint] NOTNULL,
[TotalDiasMes] [tinyint] NOTNULL,

CONSTRAINT [PK_D_Calendario] PRIMARYKEYCLUSTERED

(

[Fechald] ASC
)WITH
(PAD_INDEX=0OFF,STATISTICS_NORECOMPUTE=0OFF,IGNORE_DUP_KEY=
OFF,ALLOW_ROW_LOCKS=0ON,ALLOW_PAGE_LOCKS=0ON)ON [PRIMARY]
JON [PRIMARY]
GO
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SETANSI_PADDINGOFF

GO

SETANSI_NULLSON

GO

SETQUOTED_IDENTIFIERON

GO

SETANSI_PADDINGON

GO

CREATETABLE [dbo].[F_Ventas](
[Region] [varchar](2) NOTNULL,
[Sucursalld] [int] NOTNULL,
[SeqCompte] [bigint] NOTNULL,
[TipoMov] [varchar](2) NOTNULL,
[NumeroFactura] [varchar](10) NOTNULL,
[Fechald] [int] NOTNULL,
[Clienteld] [int] NOTNULL,
[FormaPago] [varchar](30)NOTNULL,
[Vendedorld] [int] NOTNULL,
[CantidadTotal] [money] NOTNULL,
[VentaTotal] [money] NOTNULL,
[DescuentoTotal] [money] NOTNULL,
[lvaTotal] [money] NOTNULL,
[InteresTotal] [money] NOTNULL,
[TieneMS] [int] NOTNULL,
[EsAnulacion] [smallint] NOTNULL,
[EsDevolucion] [smallint] NOTNULL,

CONSTRAINT [PK_F_Ventas] PRIMARYKEYCLUSTERED
(
[Region] ASC,
[SeqCompte] ASC
)WITH
(PAD_INDEX=OFF,STATISTICS_NORECOMPUTE=0FF,IGNORE_DUP_KEY=
OFF,ALLOW_ROW_LOCKS=ON,ALLOW_PAGE_LOCKS=0ON)ON [PRIMARY]
JON [PRIMARY]
GO
SETANSI_PADDINGOFF
GO
SETANSI_NULLSON
GO
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SETQUOTED_IDENTIFIERON

GO

SETANSI_PADDINGON

GO

CREATETABLE [dbo].[F_Sugerencias](
[ID] [int] IDENTITY(1,1) NOTNULL,
[Anio] [int] NOTNULL,
[Mes] [int] NOTNULL,
[Region] [varchar](2) NOTNULL,
[Sucursalld] [int] NOTNULL,
[Vendedorld] [int] NOTNULL,
[TieneSuge] [int] NOTNULL,

CONSTRAINT [PK_F_Sugerencias] PRIMARYKEYCLUSTERED

(
[ID] ASC
)WITH
(PAD_INDEX=OFF,STATISTICS_NORECOMPUTE=0OFF IGNORE_DUP_KEY=
OFF ALLOW_ROW_LOCKS=ON,ALLOW_PAGE_LOCKS=0ON)ON [PRIMARY]
)JON [PRIMARY]
GO
SETANSI_PADDINGOFF
GO
SETANSI_NULLSON
GO
SETQUOTED_IDENTIFIERON
GO

CREATETABLE [dbo].[F_EncuestasMotivo](
[EncuestalD] [bigint] IDENTITY(1,1) NOTNULL,

[FechaAlterna] [datetime] NULL,
[SegqCompte] [bigint] NULL,
[Region] [nvarchar](255) NULL,
[Sucursalld] [int] NULL,
[Personald] [int] NULL,
[TipoCod] [int] NULL,
[I[dEncuesta] [int] NULL,
[IdPregunta] [int] NULL,
[IdResp] [int] NULL,

CONSTRAINT [PK_F_EncuestasMotivo] PRIMARYKEYCLUSTERED
(
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[EncuestalD] ASC
)WITH
(PAD_INDEX=OFF,STATISTICS_NORECOMPUTE=0FF,IGNORE_DUP_KEY=
OFF,ALLOW_ROW_LOCKS=ON,ALLOW_PAGE_LOCKS=0ON)ON [PRIMARY]

JON [PRIMARY]

GO

SETANSI_NULLSON

GO

SETQUOTED_IDENTIFIERON

GO

SETANSI_PADDINGON

GO

CREATETABLE [dbo].[F_Capacitacion](
[ID] [int] IDENTITY(1,1) NOTNULL,
[Anio] [int] NOTNULL,
[Mes] [int] NOTNULL,
[Region] [varchar](2) NOTNULL,
[Sucursalld] [int] NOTNULL,
[Personald] [int] NOTNULL,
[TipoCod] [int] NOTNULL,
[IdCapacitacion] [int] NOTNULL,
[Calificacion] [float] NOTNULL,
[Estado] [varchar](1) NOTNULL,

CONSTRAINT [PK_F_Capacitacion] PRIMARYKEYCLUSTERED

(
[ID] ASC
)WITH
(PAD_INDEX=OFF,STATISTICS_NORECOMPUTE=OFF, IGNORE_DUP_KEY=
OFF ALLOW_ROW_LOCKS=ON,ALLOW_PAGE_LOCKS=0ON)ON [PRIMARY]
)JON [PRIMARY]
GO
SETANSI_PADDINGOFF
GO

ALTERTABLE [dbo].[F_Capacitacion] WITHCHECKADDCONSTRAINT
[FK_F_Capacitacion_D_Capacitaciones] FOREIGNKEY ([IdCapacitacion])
REFERENCES [dbo].[D_Capacitaciones]([ldCapacitacion])

GO
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ALTERTABLE [dbo].[F_Capacitacion] CHECKCONSTRAINT
[FK_F_Capacitacion_D_Capacitaciones]

GO

ALTERTABLE [dbo].[F_Capacitacion] WITHCHECKADDCONSTRAINT
[FK_F_Capacitacion_D_Sucursal] FOREIGNKEY ([Sucursalld])
REFERENCES [dbo].[D_Sucursal]([Sucursalld])

GO

ALTERTABLE [dbo].[F_Capacitacion] CHECKCONSTRAINT
[FK_F_Capacitacion_D_Sucursal]

GO

ALTERTABLE [dbo].[F_EncuestasMotivo] WITHCHECKADDCONSTRAINT
[FK_F_EncuestasMotivo_D_Sucursal] FOREIGNKEY ([Sucursalld])
REFERENCES [dbo].[D_Sucursal]([Sucursalld])

GO

ALTERTABLE [dbo].[F_EncuestasMotivo] CHECKCONSTRAINT
[FK_F_EncuestasMotivo_D_Sucursal]

GO

ALTERTABLE [dbo].[F_Sugerencias] WITHCHECKADDCONSTRAINT
[FK_F_Sugerencias_D_ Sucursal] FOREIGNKEY([Sucursalld])
REFERENCES [dbo].[D_Sucursal]([Sucursalld])

GO

ALTERTABLE [dbo].[F_Sugerencias] CHECKCONSTRAINT
[FK_F_Sugerencias_D_Sucursal]

GO

ALTERTABLE [dbo].[F_Sugerencias] WITHCHECKADDCONSTRAINT
[FK_F_Sugerencias_D_ Vendedor] FOREIGNKEY([Vendedorld])
REFERENCES [dbo].[D_Vendedor]([Vendedorld])

GO

ALTERTABLE [dbo].[F_Sugerencias] CHECKCONSTRAINT
[FK_F_Sugerencias_D_Vendedor]

GO

ALTERTABLE [dbo].[F_Ventas] WITHCHECKADDCONSTRAINT
[FK_F _Ventas D_Calendario] FOREIGNKEY ([Fechald])
REFERENCES [dbo].[D_Calendario]([Fechald])

GO

ALTERTABLE [dbo].[F_Ventas] CHECKCONSTRAINT
[FK_F_Ventas_D_Calendario]

GO

ALTERTABLE [dbo].[F_Ventas] WITHCHECKADDCONSTRAINT
[FK_F_Ventas D_Cliente] FOREIGNKEY ([Clienteld])
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REFERENCES [dbo].[D_Cliente]([Clienteld])

GO

ALTERTABLE [dbo].[F_Ventas] CHECKCONSTRAINT
[FK_F_Ventas _D_Cliente]

GO

ALTERTABLE [dbo].[F_Ventas] WITHCHECKADDCONSTRAINT
[FK_F _Ventas D_Sucursal] FOREIGNKEY([Sucursalld])
REFERENCES [dbo].[D_Sucursal]([Sucursalld])

GO

ALTERTABLE [dbo].[F_Ventas] CHECKCONSTRAINT

[FK_F Ventas D_Sucursal]

GO

ALTERTABLE [dbo].[F_Ventas] WITHCHECKADDCONSTRAINT
[FK_F _Ventas D_Vendedor] FOREIGNKEY([Vendedorld])
REFERENCES [dbo].[D_Vendedor]([Vendedorid])

GO

ALTERTABLE [dbo].[F_Ventas] CHECKCONSTRAINT

[FK_F _Ventas D_Vendedor]

GO
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DICCIONARIO DE DATOS

TIPO DE ESTRUCTURA

NOMBRE DE LA
ESTRUCTURA

FECHA DE CREACION

Dimension D_Calendario 01/03/2014
DESCRIPCION DE LA ENTIDAD
Almacena de forma detallada las fechas de un calendario
NOMBRES DE LAS | TIPO TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO
COLUMNAS DE NULOS KEY

DATOS
Fechald int 4 no Pk Clave Principal entera
FechaAlterna date 3 no Fecha normal del calendario
NumeroDiaSemana | tinyint 1 no Numero del dia de la semana de

la fecha

NombreDia varchar | 10 no Nombre del dia
NumeroDiaMes tinyint 1 no NUumero de dia del mes
NumeroDiaAnio smallint | 2 no Numero del dia del afio
NumeroSemanaAnio | tinyint no Numero de la semana del afio
NombreMes varchar | 10 no Nombre del mes
NumeroMesAnio tinyint 1 no Numero del mes del afio
Trimestre tinyint 1 no Trimestre que representa el afio
Anio smallint | 2 no Afo de la fecha
Semestre tinyint 1 no Semestre de la fecha
TotalDiasMes tinyint 1 no Total del dia del mes
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TIPO DE ESTRUCTURA

NOMBRE DE LA
ESTRUCTURA

FECHA DE CREACION

Dimensién

D_Capacitaciones

01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Detallara la data pertenecientes a las capacitaciones que se realizaran en el departamento de ventas u otros en

particular

NOMBRES DE TIPO TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DE NULOS KEY

COLUMNAS DATOS

IdCapacitacion int 4 no pk Clave principal

Descripcion varchar | 255 no Nombre o0 pregunta de |la
capacitacion

Estado varchar |1 no Estado del registro : Activo o
Inactivo :A-I
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TIPO DE ESTRUCTURA

NOMBRE DE LA

FECHA DE CREACION

ESTRUCTURA

Dimensién D Cliente 01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Almacenara los datos especificos de un cliente de la compafiia

NOMBRES DE LAS TIPO DE TAMANO PERMITE | PRIMARY | DESCRIPCION DEL

COLUMNAS DATOS NULOS KEY CAMPO

Clienteld int 4 no Pk Clave principal de Ila
empresa

Codigo varchar 15 no Cédigo interno

Nombres varchar 100 no Nombres del cliente

Apellidos varchar 100 no Apellidos del cliente

Cedula varchar 15 no Cédula de cliente

Fechalngreso smalldatetime | 4 no Fecha de ingreso a la
compafia

FechaAprobacionCredito | smalldatetime | 4 yes Fecha cuando le aprobaron
el crédito

TipoCliente varchar 2 no Tipo de cliente: Normal o
tarjeta
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TIPO DE ESTRUCTURA

NOMBRE DE LA
ESTRUCTURA

FECHA DE CREACION

Dimensién

D _FechaProceso

01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Almacena la fecha de proceso con la cual esté trabajando los Kpi

NOMBRES DE TIPO DE | TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DATOS NULOS KEY

COLUMNAS

Fechald int 4 no pk Clave principal entera

FechaProceso datetime | 8 yes Fecha real del proceso

Anio varchar | 4 yes Ano de la fecha de proceso

Mes varchar |2 yes Mes de la fecha del proceso

Dia varchar |2 yes Dia de la fecha de proceso

Estado varchar |1 yes Estado del registro : Activo o
Inactivo :A-I
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TIPO DE ESTRUCTURA

NOMBRE DE LA
ESTRUCTURA

FECHA DE CREACION

Dimensién

D_Motivo

01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Dimensién de los motivos que estan relacionadas a las respuestas de las encuestas o capacitaciones de la

empresa

NOMBRES DE | TIPO TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DE NULOS KEY

COLUMNAS DATOS

Motivold int 4 no pk Clave principal

Codigo varchar | 10 no Cadigo interno

Descripcion varchar | 100 no Descripcion del motivo

Estado varchar |1 no Estado del registro : Activo o Inactivo
A-l
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TIPO DE ESTRUCTURA

NOMBRE DE LA
ESTRUCTURA

FECHA DE CREACION

Dimensién

D_Region

01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

La dimension de region almacenara las regiones costa y sierra que maneja actualmente la empresa

NOMBRES DE | TIPO TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DE NULOS KEY

COLUMNAS DATOS

IdRegion varchar | 2 no pk Clave principal

Descripcion varchar | 50 yes Descripcion o nombre de la region

Estado varchar |1 yes Estado del registro : Activo o Inactivo
A-l
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TIPO DE ESTRUCTURA

NOMBRE DE LA
ESTRUCTURA

FECHA DE CREACION

Dimensién

D Sucursal

01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Esta dimensién tendra almacenado los datos de las sucursales a nivel nacional de la compafia

NOMBRES DE TIPO DE | TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DATOS NULOS KEY

COLUMNAS

Sucursalld int 4 no pk Id clave principal de la sucursal

CodSucursal varchar |5 no Cadigo interno de la sucursal

DesSucursal varchar | 50 no Nombre de la sucursal

Region varchar |2 no Id de la region donde pertenece
I6gicamente

Estado varchar |1 no Estado del registro Activo o
Inactivo :A-I

FechaCreacion datetime | 8 no Fecha de creacion

FechaCierre datetime | 8 yes Fecha cuando fue cerrada
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TIPO DE ESTRUCTURA

NOMBRE DE LA
ESTRUCTURA

FECHA DE CREACION

Dimensién

D _Vendedor

01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

La dimension de vendedor almacenara los datos de los vendedores de la empresa a nivel nacional

NOMBRES DE | TIPO DE | TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DATOS NULOS KEY

COLUMNAS

Vendedorld int 4 no pk Id del Vendedor clave primaria

Codigo varchar | 10 no Cadigo interno del vendedor

Nombres varchar | 100 no Nombres del Vendedor

Apellidos varchar | 100 no Apellidos del Vendedor

Region varchar | 2 no Id de la regibn que pertenece el
vendedor

Estado varchar |1 no Estado del registro : Activo o
Inactivo :A-I

Fechalngreso datetime | 8 yes Fecha que ingreso a la empresa

FechaSalida datetime | 8 yes Fecha que salié de la empresa
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TIPO DE ESTRUCTURA

NOMBRE DE LA
ESTRUCTURA

FECHA DE CREACION

Fact - Hechos

F_Capacitacion

01/03/2014

DESCRIPCION DEL HECHO

La tabla de hechos de las capacitaciones almacena el resultado de las mismas seguido de la ubicacién y a quién

se la efectlo

NOMBRES DE TIPO DE | TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS COLUMNAS | DATOS NULOS KEY

ID int 4 no Pk Id de la capacitacién realizada como
hecho

Anio int 4 no Afo de la capacitacion

Mes int 4 no Mes de la capacitacion

Region varchar | 2 no Id de la region donde se realiz6 la
capacitacion

Sucursalld int 4 no Id de la Sucursal donde se realiz6 la
capacitacion

Personald int 4 no Id de la persona (Cliente, vendedor,
etc) que se le capacitd

TipoCod int 4 no Tipo de codigo de la persona
capacitada: 1-clientes : 2-
Vendedores

IdCapacitacion int 4 no Id de la capacitacion

Callificacion float 8 no Callificacion obtenida en la
calificacion

Estado varchar |1 no Estado del registro : Activo o Inactivo
A
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TIPO DE ESTRUCTURA

NOMBRE DE LA
ESTRUCTURA

FECHA DE CREACION

Fact - Hechos

F EncuestasMotivo

01/03/2014

DESCRIPCION DEL HECHO

El hecho de encuesta motivo almacenara las respuestas relacionadas a una encuesta ya sea al personal interno o
a clientes, las mismas que tendran la opcion de responderlas a través de motivos pre definidos

NOMBRES DE | TIPO DE | TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DATOS NULOS KEY

COLUMNAS

EncuestalD bigint 8 no pk Id de la encuesta, clave primaria

FechaAlterna datetime | 8 yes Fecha cuando se realizo la encuesta

SeqCompte bigint 8 yes Identificador Unico del movimiento
encuestado

Region nvarchar | 510 yes Id de la regiébn donde se realiz6 la
encuesta

Sucursalld int 4 yes Id de la sucursal donde se realiz6 la
encuesta

Personald int 4 yes Id de la persona (Cliente, vendedor,
etc) que se la encuesto

TipoCod int 4 yes Tipo de cobdigo de la persona
capacitada: 1-clientes : 2-
Vendedores

IdEncuesta int 4 yes Id e la encuesta

IdPregunta int 4 yes Id de la pregunta

IdResp int 4 yes Id de la respuesta
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TIPO DE ESTRUCTURA

NOMBRE DE LA
ESTRUCTURA

FECHA DE CREACION

Fact - Hechos

F_Sugerencias

01/03/2014

DESCRIPCION DEL HECHO

Esta tabla de hechos, almacenara las sugerencias que los vendedores hagan respecto a las mejoras que tendran
los procesos de ventas, y sobre la implementacion de las 5s digitales dentro del departamento de ventas de monto

asegurado

NOMBRES DE | TIPO TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DE NULOS KEY

COLUMNAS DATOS

ID int 4 no pk Id de la clave primaria de las
sugerencias

Anio int 4 no Afio que se realizé la sugerencia

Mes int 4 no Mes que se realiz6 la sugerencia

Region varchar | 2 no Id de la region donde se realizé la
sugerencia. Costa Sierra.

Sucursalld int 4 no Sucursal Id donde se realizé la
sugerencia

Vendedorld int 4 no Vendedor quién realizé la sugerencia

TieneSuge int 4 no Respuesta que si tiene o no
sugerencia.
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TIPO DE ESTRUCTURA

NOMBRE DE LA
ESTRUCTURA

FECHA DE CREACION

Fact - Hechos

F Ventas

01/03/2014

DESCRIPCION DEL HECHO

La tabla de hechos de Ventas almacena todo lo relacionado a las ventas a nivel nacional de mi empresa SA, y
como se ha comportado en funcién de la comercializacion del servicio de monto asegurado. Para este efecto de
modo consolidado los valores

NOMBRES DE TIPO TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DE NULOS KEY

COLUMNAS DATOS

Region varchar |2 no pk Id de region donde pertenece el
registro de la venta. Costa y sierra.
Clave primaria

Sucursalld int 4 no Id de la sucursal donde se realizo la
venta

SeqCompte bigint 8 no pk Secuencial de la venta Unico. Clave
primaria

TipoMov varchar |2 no Tipo de movimiento de la Venta,
Facturas, Notas de Venta

NumeroFactura varchar | 10 no Numero del comprobante de venta
(Fac: 12345)

Fechald int 4 no Id de la fecha de la venta

Clienteld int 4 no Id del cliente que realiz6 la compra

FormaPago varchar | 30 no Forma de Pago. Crédito, Contado ,
TC

Vendedorld int 4 no Id del vendedor que atendi6 al
cliente

CantidadTotal money 8 no Cantidad total de articulos vendidos

VentaTotal money 8 no Venta total de la transaccion
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DescuentoTotal money 8 no Descuento total realizado al cliente

IvaTotal money 8 no Iva total de la venta

InteresTotal money 8 no Intereses generados de una venta a
crédito

TieneMS int 4 no Campo que indica si posee 0 no
Monto asegurado

EsAnulacion smallint | 2 no Si la venta fue 0 no anulada

EsDevolucion smallint | 2 no Si la venta fue 0 no devuelta

TIPO DE ESTRUCTURA

NOMBRE DE LA ESTRUCTURA

FECHA DE CREACION

Parametros

TB_KPI_MA_AREAS

01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Almacena el nombre del &rea donde se estableceran los KPI, para este caso : Ventas de monto asegurado

NOMBRES DE TIPO TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DE NULOS KEY

COLUMNAS DATOS

ID numeric | 9 no pk Id de la clave principal

DESCRIPCION varchar | 100 no Nombre del é&rea que se
implementara el KPI

ESTADO varchar |1 no Estado del registro : Activo o
Inactivo :A-I
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TIPO DE ESTRUCTURA

NOMBRE DE LA
ESTRUCTURA

FECHA DE CREACION

Parametros

TB_KPI_MA_KPIS

01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Almacena la configuracion y nombres de los indicadores a desarrollar

NOMBRES DE LAS TIPO TAMANO PERMITE PRIMARY | DESCRIPCION DEL CAMPO
COLUMNAS DE NULOS KEY
DATOS

ID_OBJETIVOESPECIFICO | numeric | 9 No Id del objetivo especifico

ID numeric | 9 No pk Clave Primaria

CODIGO varchar | 10 No Cadigo del Indicador

DESCRIPCION varchar | 255 No Nombre del indicador

FRECUENCIA varchar | 2 No Frecuencia de ejecucion

ESTADO varchar |1 No Estado del registro : Activo o
Inactivo :A-I

META float No Meta que debe de alcanzar

SEMAFOROVERDE float No Valor para meta de color
verde. Excelente

SEMAFOROROJO float No Valor de meta de color rojo.
Malo

PESO float No Peso de en porcentaje

LINEABASE float No Valor de configuracion Inicial

TIPOSEMAFORO Varchar |1 no Tipo de seméforo




205

TIPO DE NOMBRE DE LA ESTRUCTURA FECHA DE CREACION
ESTRUCTURA
Parametros TB_KPI_MA_OBJETIVOS_ESPECIFICOS | 01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Detalla los objetivos especificos de los indicadores propuesto para cada area o departamento

NOMBRES DE LAS TIPO TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO
COLUMNAS DE NULOS KEY
DATOS

ID_OBJETIVOGENERAL | numeric | 9 no Id del objetivo General

ID numeric | 9 no Pk Clave primaria de los obj.
Especificos

DESCRIPCION varchar | 255 no Descripcion del objetivo
especifico del indicador

PERSPECTIVA varchar | 2 no Tipo de perspectiva:
Financiera, de Aprendizaje,
clientes y procesos internos

ESTADO varchar | 2 no Estado del registro : Activo o
Inactivo :A-I

PESO float 8 no Peso que determina sobre el
100% del objetivo general

SEMAFOROROJO float 8 no Valor de meta de color rojo.
Malo

SEMAFOROVERDE float 8 no Valor para meta de color verde.

Excelente
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TIPO DE NOMBRE DE LA ESTRUCTURA FECHA DE CREACION
ESTRUCTURA
Parametros TB_KPI_MA_OBJETIVOS_GENERALES | 01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Detalla el o los objetivos generales de cada area para sus indicadores

NOMBRES DE LAS | TIPO TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO
COLUMNAS DE NULOS KEY
DATOS

ID_AREA numeric | 9 no Id de las &reas

ID numeric | 9 no pk Id de la clave primaria

DESCRIPCION varchar | 255 no Descripcion de los objetivos
generales de los indicadores

ESTADO varchar | 2 no Estado del registro : Activo o
Inactivo :A-I

SEMAFOROROJO | float 8 no Valor de meta de color rojo. Malo

SEMAFOROVERDE | float 8 no Valor para meta de color verde.
Excelente
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TIPO DE ESTRUCTURA

NOMBRE DE LA ESTRUCTURA

FECHA DE CREACION

Parametros

TB_KPI_MA_PERSPECTIVAS

01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Registra las perspectivas que contaran los indicadores de la compania, para ser evaluados, APRENDIZAJE E
INOVACION, CLIENTES, FINANCIERA y PROCESOS INTERNOS

NOMBRES DE TIPO TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DE NULOS KEY

COLUMNAS DATOS

CODIGO varchar |1 no pk Clave primaria de las perspectivas :
A,CF,P

DESCRIPCION varchar | 50 no Almacena los nombres de las
perspectivas

ESTADO varchar |1 no Estado del registro : Activo o
Inactivo :A-l
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TIPO DE ESTRUCTURA

NOMBRE DE LA ESTRUCTURA

FECHA DE CREACION

De resumen

TB_KPI_MS_DETALLE_DIARIO_MOTIVO

01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Almacena los registros diarios por motivos, asociados a una encuesta o capacitacién por vendedor principalmente

NOMBRES DE TIPO DE TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS COLUMNAS | DATOS NULOS KEY

Detalleld int 4 no pk Clave Primaria, secuencial Unico de
los registros almacenados en la
estructura

Fecha smalldatetime | 4 no Fecha de ejecucion de los procesos
de carga

Kpild int 4 no Numero del kpi

Region varchar 2 no Regiodn del registro: Costa o Sierra

Sucursalld int 4 no Sucursalld del registro

Vendedorld int 4 no Vendedor id del registro

Motivold int 4 no Motivo id del registro ejecutado
asociado a una encuesta o0
capacitacion

Valor float 8 no Almacena el resultado de la férmula
del indicador proveniente del célculo
de valor2 y valor3

Valor2 float 8 no Valor2 representa el primer nimero
que se considerara para la aplicacion
de la férmula del indicador, por lo
general toma la funciébn de
numerador o primer nimero

Valor3 float 8 no Valor3 representa el segundo

ndmero que se considerara para la
aplicacion de la férmula del
indicador, por lo general toma la
funcién de denominador o segundo
nuamero
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TIPO DE NOMBRE DE LA ESTRUCTURA FECHA DE CREACION
ESTRUCTURA
De resumen TB_KPI_MS_DETALLE_DIARIO_SUCURSAL_MOTIVO | 01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Almacena los registros diarios por motivos, asociados a una encuesta o capacitacién agrupadas por sucursal principalmente

NOMBRES DE TIPO DE TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS COLUMNAS | DATOS NULOS KEY

Detalleld int 4 no pk Clave Primaria, secuencial Unico de
los registros almacenados en la
estructura

Fecha smalldatetime | 4 no Fecha de ejecucion de los procesos
de carga

Kpild int 4 no Numero del kpi

Region varchar 2 no Region del registro: Costa o Sierra

Sucursalld int 4 no Sucursalld del registro

Motivold int 4 no Motivo id del registro ejecutado
asociado a una encuesta o0
capacitacion

Valor float 8 no Almacena el resultado de la férmula
del indicador proveniente del calculo
de valor2 y valor3

Valor2 float 8 no Valor2 representa el primer nimero
que se considerara para la aplicacion
de la férmula del indicador, por lo
general toma la funciébn de
numerador o primer nimero

Valor3 float 8 no Valor3 representa el segundo

ndmero que se considerara para la
aplicacibn de la formula del
indicador, por lo general toma la
funcién de denominador o segundo
ndmero
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TIPO DE NOMBRE DE LA ESTRUCTURA FECHA DE CREACION
ESTRUCTURA
De resumen TB_KPI_MS_DETALLE_DIARIO_REGION_MOTIVO 01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Almacena los registros diarios por motivos, asociados a una encuesta 0 capacitacion agrupadas por region principalmente

NOMBRES DE TIPO DE TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS COLUMNAS | DATOS NULOS KEY

Detalleld int 4 no pk Clave Primaria, secuencial Unico de
los registros almacenados en la
estructura

Fecha smalldatetime | 4 no Fecha de ejecucion de los procesos
de carga

Kpild int 4 no Ndmero del kpi

Region varchar 2 no Region del registro: Costa o Sierra

Motivold int 4 no Motivo id del registro ejecutado
asociado a una encuesta o0
capacitacion

Valor float 8 no Almacena el resultado de la férmula
del indicador proveniente del calculo
de valor2 y valor3

Valor2 float 8 no Valor2 representa el primer nimero
que se considerara para la aplicacion
de la férmula del indicador, por lo
general toma la funciébn de
numerador o primer nimero

Valor3 float 8 no Valor3 representa el segundo

ndmero que se considerara para la
aplicacibn de la formula del
indicador, por lo general toma la
funcién de denominador o segundo
ndmero
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TIPO DE ESTRUCTURA

NOMBRE DE LA ESTRUCTURA

FECHA DE CREACION

De resumen

TB_KPI_MS_RESUMEN_MENSUAL_MOTIVO

01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Almacena los registros mensuales por motivos, asociados a una encuesta o capacitacion agrupadas por vendedor

principalmente

NOMBRES DE TIPO DE | TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS COLUMNAS | DATOS NULOS KEY

Detalleld int 4 no pk Clave Primaria, secuencial Unico de los
registros almacenados en la estructura

Anio int 4 no Afio de ejecucion del indicador

Mes int 4 no Mes de la ejecucién

Kpild int 4 no Numero del kpi

Region varchar |2 no Region del registro: Costa o Sierra

Sucursalld int 4 no Sucursalld del registro

Vendedorld int 4 no Vendedor id del registro

Motivold int 4 no Motivo id del registro ejecutado asociado
a una encuesta o capacitacion

Valor float 8 no Almacena el resultado de la férmula del
indicador proveniente del calculo de
valor2 y valor3

Valor2 float 8 no Valor2 representa el primer nimero que
se considerard para la aplicacion de la
formula del indicador, por lo general
toma la funcién de numerador o primer
ndmero

Valor3 float 8 no Valor3 representa el segundo nimero

que se considerara para la aplicacién de
la férmula del indicador, por lo general
toma la funcion de denominador o
segundo nimero
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TIPO DE NOMBRE DE LA ESTRUCTURA FECHA DE CREACION
ESTRUCTURA
De resumen TB_KPI_MS_RESUMEN_MENSUAL_SUCURSAL_MOTIVO | 01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Almacena los registros mensuales por motivos, asociados a una encuesta o capacitacion agrupadas por sucursal

principalmente

NOMBRES DE TIPO DE | TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS COLUMNAS | DATOS NULOS KEY

Detalleld int 4 no pk Clave Primaria, secuencial Unico de los
registros almacenados en la estructura

Anio int 4 no Afio de ejecucion del indicador

Mes int 4 no Mes de la ejecucién

Kpild int 4 no Ndmero del kpi

Region varchar |2 no Region del registro: Costa o Sierra

Sucursalld int 4 no Sucursalld del registro

Motivold int 4 no Motivo id del registro ejecutado asociado
a una encuesta o capacitacion

Valor float 8 no Almacena el resultado de la férmula del
indicador proveniente del calculo de
valor2 y valor3

Valor2 float 8 no Valor2 representa el primer nimero que
se considerard para la aplicacion de la
formula del indicador, por lo general
toma la funcién de numerador o primer
ndmero

Valor3 float 8 no Valor3 representa el segundo nimero

gue se considerara para la aplicacion de
la férmula del indicador, por lo general
toma la funcion de denominador o
segundo nimero
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TIPO DE
ESTRUCTURA

NOMBRE DE LA ESTRUCTURA

FECHA DE CREACION

TB_KPI_MS_RESUMEN_MENSUAL_REGION_MOTIVO | 01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Almacena los registros mensuales por motivos, asociados a una encuesta o capacitacion agrupadas por region

principalmente

NOMBRES DE TIPO TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DE NULOS KEY

COLUMNAS DATOS

Detalleld int 4 no pk Clave Primaria, secuencial Unico de los
registros almacenados en la estructura

Anio int 4 no Afio de ejecucion del indicador

Mes int 4 no Mes de la ejecucién

Kpild int 4 no Ndmero del kpi

Region varchar |2 no Region del registro: Costa o Sierra

Motivold int 4 no Motivo id del registro ejecutado asociado
a una encuesta o capacitacion

Valor float 8 no Almacena el resultado de la férmula del
indicador proveniente del calculo de
valor2 y valor3

Valor2 float 8 no Valor2 representa el primer nimero que
se considerara para la aplicacion de la
formula del indicador, por lo general
toma la funcién de numerador o primer
ndmero

Valor3 float 8 no Valor3 representa el segundo nimero

que se considerara para la aplicacién de
la férmula del indicador, por lo general
toma la funcibn de denominador o
segundo nimero
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TIPO DE NOMBRE DE LA ESTRUCTURA FECHA DE CREACION
ESTRUCTURA
De resumen TB_KPI_MS_RESUMEN_ANUAL_MOTIVO | 01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Almacena los registros Anuales por motivos, asociados a una encuesta o capacitacion agrupadas por vendedor

principalmente

NOMBRES DE TIPO TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DE NULOS KEY

COLUMNAS DATOS

Detalleld int 4 no pk Clave Primaria, secuencial Unico de los
registros almacenados en la estructura

Anio int 4 no Afio de ejecucion del indicador

Kpild int 4 no Ndmero del kpi

Region varchar | 2 no Region del registro: Costa o Sierra

Sucursalld int 4 no Sucursal Id del registro

Vendedorld int 4 no Vendedor id del registro

Motivold int 4 no Motivo id del registro ejecutado asociado
a una encuesta o capacitacion

Valor float 8 no Almacena el resultado de la férmula del
indicador proveniente del calculo de
valor2 y valor3

Valor2 float 8 no Valor2 representa el primer nimero que
se considerard para la aplicacion de la
formula del indicador, por lo general
toma la funcién de numerador o primer
ndmero

Valor3 float 8 no Valor3 representa el segundo nimero

gue se considerara para la aplicacion de
la férmula del indicador, por lo general
toma la funcion de denominador o
segundo nimero
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TIPO DE NOMBRE DE LA ESTRUCTURA FECHA DE CREACION
ESTRUCTURA
De resumen TB_KPI_MS_RESUMEN_ANUAL_SUCURSAL_MOTIVO | 01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Almacena los registros Anuales por motivos, asociados a una encuesta o capacitacién agrupadas por Sucursal

principalmente

NOMBRES DE TIPO TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DE NULOS KEY

COLUMNAS DATOS

Detalleld int 4 no pk Clave Primaria, secuencial Unico de los
registros almacenados en la estructura

Anio int 4 no Afio de ejecucion del indicador

Kpild int 4 no Ndmero del kpi

Region varchar |2 no Region del registro: Costa o Sierra

Sucursalld int 4 no Sucursal Id del registro

Motivold int 4 no Motivo id del registro ejecutado asociado
a una encuesta o capacitacion

Valor float 8 no Almacena el resultado de la férmula del
indicador proveniente del calculo de
valor2 y valor3

Valor2 float 8 no Valor2 representa el primer nimero que
se considerara para la aplicacion de la
formula del indicador, por lo general
toma la funcién de numerador o primer
ndamero

Valor3 float 8 no Valor3 representa el segundo nimero

que se considerara para la aplicacion de
la férmula del indicador, por lo general
toma la funcibn de denominador o
segundo nimero
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TIPO DE NOMBRE DE LA ESTRUCTURA FECHA DE CREACION
ESTRUCTURA
De resumen TB_KPI_MS_RESUMEN_ANUAL_REGION_MOTIVO | 01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Almacena los registros Anuales por motivos, asociados a una encuesta o capacitacion agrupadas por region

principalmente

NOMBRES DE TIPO TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DE NULOS KEY

COLUMNAS DATOS

Detalleld int 4 no pk Clave Primaria, secuencial Gnico de los
registros almacenados en la estructura

Anio int 4 no Afio de ejecucion del indicador

Kpild int 4 no Numero del kpi

Region varchar | 2 no Region del registro: Costa o Sierra

Motivold int 4 no Motivo id del registro ejecutado asociado
a una encuesta o capacitacion

Valor float 8 no Almacena el resultado de la férmula del
indicador proveniente del calculo de
valor2 y valor3

Valor2 float 8 no Valor2 representa el primer nidmero que
se considerard para la aplicacion de la
férmula del indicador, por lo general
toma la funcién de numerador o primer
ndmero

Valor3 float 8 no Valor3 representa el segundo nimero

que se considerara para la aplicacién de
la férmula del indicador, por lo general
toma la funcion de denominador o
segundo numero
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TIPO DE NOMBRE DE LA ESTRUCTURA FECHA DE CREACION
ESTRUCTURA
De resumen TB_KPI_MS_DETALLE_DIARIO_VENDEDOR | 01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Almacena los registros diarios de los indicadores claves de gestién, agrupadas por vendedor principalmente

NOMBRES DE | TIPO DE TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DATOS NULOS KEY

COLUMNAS

Detalleld int 4 no pk Clave Primaria, secuencial Gnico de
los registros almacenados en la
estructura

Fecha smalldatetime | 4 no Fecha de ejecucion de los procesos
de carga

Kpild int 4 no Ndmero del kpi

Region varchar 2 no Region del registro: Costa o Sierra

Sucursalld int 4 no Sucursal Id del registro

Vendedorld int 4 no Vendedor id del registro

Valor float 8 no Almacena el resultado de la formula
del indicador proveniente del calculo
de valor2 y valor3

Valor2 float 8 no Valor2 representa el primer nimero
que se considerara para la aplicacion
de la férmula del indicador, por lo
general toma la funcién de
numerador o primer nimero

Valor3 float 8 no Valor3 representa el segundo
ndamero que se considerara para la
aplicacion de la férmula del
indicador, por lo general toma la
funciéon de denominador o segundo
ndmero
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TIPO DE NOMBRE DE LA ESTRUCTURA FECHA DE CREACION
ESTRUCTURA
De resumen TB_KPI_MS_DETALLE_DIARIO_SUCURSAL | 01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Almacena los registros diarios de los indicadores claves de gestion, agrupadas por sucursal principalmente

NOMBRES DE | TIPO DE TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DATOS NULOS KEY

COLUMNAS

Detalleld int 4 no pk Clave Primaria, secuencial Gnico de
los registros almacenados en la
estructura

Fecha smalldatetime | 4 no Fecha de ejecucion de los procesos
de carga

Kpild int 4 no Numero del kpi

Region varchar 2 no Region del registro: Costa o Sierra

Sucursalld int 4 no Sucursal Id del registro

Valor float 8 no Almacena el resultado de la férmula
del indicador proveniente del calculo
de valor2 y valor3

Valor2 float 8 no Valor2 representa el primer nimero
gue se considerara para la aplicacion
de la formula del indicador, por lo
general toma la funcion de
numerador o primer nUmero

Valor3 float 8 no Valor3 representa el segundo

ndmero que se considerara para la
aplicacion de la férmula del
indicador, por lo general toma la
funcién de denominador o segundo
ndmero
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TIPO DE NOMBRE DE LA ESTRUCTURA FECHA DE CREACION
ESTRUCTURA
De resumen TB_KPI_MS_DETALLE_DIARIO_REGION | 01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Almacena los registros diarios de los indicadores claves de gestién, agrupadas por region principalmente

NOMBRES DE | TIPO DE TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DATOS NULOS KEY

COLUMNAS

Detalleld int 4 no pk Clave Primaria, secuencial Gnico de
los registros almacenados en la
estructura

Fecha smalldatetime | 4 no Fecha de ejecucion de los procesos
de carga

Kpild int 4 no Ndmero del kpi

Region varchar 2 no Regién del registro: Costa o Sierra

Valor float 8 no Almacena el resultado de la féormula
del indicador proveniente del célculo
de valor2 y valor3

Valor2 float 8 no Valor2 representa el primer nimero
gue se considerara para la aplicacion
de la formula del indicador, por lo
general toma la funcibn de
numerador o primer nimero

Valor3 float 8 no Valor3 representa el segundo
namero que se considerara para la
aplicacion de la formula del
indicador, por lo general toma la
funcién de denominador o segundo
ndmero
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TIPO DE NOMBRE DE LA ESTRUCTURA FECHA DE CREACION
ESTRUCTURA
De resumen TB_KPI_MS_RESUMEN_MENSUAL_VENDEDOR | 01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Almacena los registros mensuales de los indicadores claves de gestién, agrupadas por vendedor principalmente

NOMBRES DE TIPO TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DE NULOS KEY

COLUMNAS DATOS

Detalleld int 4 no pk Clave Primaria, secuencial Gnico de los
registros almacenados en la estructura

Anio int 4 no Afio de ejecucion del indicador

Mes int 4 no Mes de la ejecucion del indicador

Kpild int 4 no Ndmero del kpi

Region varchar |2 no Region del registro: Costa o Sierra

Sucursalld int 4 no Sucursal Id del registro

Vendedorld int 4 no Vendedor id del registro

Valor float 8 no Almacena el resultado de la férmula del
indicador proveniente del calculo de
valor2 y valor3

Valor2 float 8 no Valor2 representa el primer nimero que
se considerara para la aplicacion de la
formula del indicador, por lo general
toma la funcién de numerador o primer
ndmero

Valor3 float 8 no Valor3 representa el segundo nimero

gue se considerara para la aplicacion de
la férmula del indicador, por lo general
toma la funcion de denominador o
segundo nimero
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TIPO DE NOMBRE DE LA ESTRUCTURA FECHA DE CREACION
ESTRUCTURA
De resumen TB_KPI_MS_RESUMEN_MENSUAL_SUCURSAL | 01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Almacena los registros mensuales de los indicadores claves de gestion, agrupadas por Sucursal principalmente

NOMBRES DE TIPO TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DE NULOS KEY

COLUMNAS DATOS

Detalleld int 4 no pk Clave Primaria, secuencial Gnico de los
registros almacenados en la estructura

Anio int 4 no Afio de ejecucion del indicador

Mes int 4 no Mes de la ejecucion del indicador

Kpild int 4 no Ndamero del kpi

Region varchar |2 no Region del registro: Costa o Sierra

Sucursalld int 4 no Sucursal Id del registro

Valor float 8 no Almacena el resultado de la féormula del
indicador proveniente del célculo de
valor2 y valor3

Valor2 float 8 no Valor2 representa el primer nimero que
se considerard para la aplicacion de la
férmula del indicador, por lo general
toma la funcion de numerador o primer
ndmero

Valor3 float 8 no Valor3 representa el segundo nimero

que se considerara para la aplicacion de
la férmula del indicador, por lo general
toma la funcibn de denominador o
segundo numero
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TIPO DE NOMBRE DE LA ESTRUCTURA FECHA DE CREACION
ESTRUCTURA
De resumen TB_KPI_MS_RESUMEN_MENSUAL_REGION | 01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Almacena los registros mensuales de los indicadores claves de gestion, agrupadas por regién principalmente

NOMBRES DE TIPO TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DE NULOS KEY

COLUMNAS DATOS

Detalleld int 4 no pk Clave Primaria, secuencial Gnico de los
registros almacenados en la estructura

Anio int 4 no Afio de ejecucion del indicador

Mes int 4 no Mes de la ejecucion del indicador

Kpild int 4 no Numero del kpi

Region varchar | 2 no Region del registro: Costa o Sierra

Valor float 8 no Almacena el resultado de la férmula del
indicador proveniente del calculo de
valor2 y valor3

Valor2 float 8 no Valor2 representa el primer nimero que
se considerard para la aplicacion de la
férmula del indicador, por lo general
toma la funcién de numerador o primer
numero

Valor3 float 8 no Valor3 representa el segundo nidmero

que se considerara para la aplicacién de
la formula del indicador, por lo general
toma la funcion de denominador o
segundo nimero
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TIPO DE NOMBRE DE LA ESTRUCTURA FECHA DE CREACION
ESTRUCTURA
De resumen TB_KPI_MS_RESUMEN_ANUAL_VENDEDOR | 01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Almacena los registros Anual de los indicadores claves de gestién, agrupadas por vendedor principalmente

NOMBRES DE TIPO TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DE NULOS KEY

COLUMNAS DATOS

Detalleld int 4 no pk Clave Primaria, secuencial Gnico de los
registros almacenados en la estructura

Anio int 4 no Afio de ejecucion del indicador

Kpild int 4 no Ndmero del kpi

Region varchar |2 no Region del registro: Costa o Sierra

Sucursalld int 4 no Sucursal Id del registro

Vendedorld int 4 no Vendedor id del registro

Valor float 8 no Almacena el resultado de la férmula del
indicador proveniente del calculo de
valor2 y valor3

Valor2 float 8 no Valor2 representa el primer nidmero que
se considerard para la aplicacion de la
férmula del indicador, por lo general
toma la funcién de numerador o primer
nuamero

Valor3 float 8 no Valor3 representa el segundo nimero

que se considerara para la aplicacién de
la formula del indicador, por lo general
toma la funcion de denominador o
segundo numero
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TIPO DE NOMBRE DE LA ESTRUCTURA FECHA DE CREACION
ESTRUCTURA
De resumen TB_KPI_MS_RESUMEN_ANUAL_SUCURSAL | 01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Almacena los registros Anual de los indicadores claves de gestién, agrupadas por Sucursal principalmente

NOMBRES DE TIPO TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DE NULOS KEY

COLUMNAS DATOS

Detalleld int 4 no pk Clave Primaria, secuencial Gnico de los
registros almacenados en la estructura

Anio int 4 no Afio de ejecucion del indicador

Kpild int 4 no Ndmero del kpi

Region varchar | 2 no Region del registro: Costa o Sierra

Sucursalld int 4 no Sucursal Id del registro

Valor float 8 no Almacena el resultado de la férmula del
indicador proveniente del calculo de
valor2 y valor3

Valor2 float 8 no Valor2 representa el primer nimero que
se considerara para la aplicacion de la
formula del indicador, por lo general
toma la funcién de numerador o primer
ndmero

Valor3 float 8 no Valor3 representa el segundo ndmero
que se considerara para la aplicacién de
la formula del indicador, por lo general
toma la funcibn de denominador o
segundo nimero
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TIPO DE NOMBRE DE LA ESTRUCTURA FECHA DE CREACION
ESTRUCTURA
De resumen TB_KPI_MS_RESUMEN_ANUAL_REGION | 01/03/2014

DESCRIPCION DE LA ENTIDAD

Almacena los registros Anual de los indicadores claves de gestidn, agrupadas por region principalmente

NOMBRES DE TIPO TAMANO PERMITE PRIMARY DESCRIPCION DEL CAMPO

LAS DE NULOS KEY

COLUMNAS DATOS

Detalleld int 4 no Clave Primaria, secuencial Unico de los
registros almacenados en la estructura

Anio int 4 no Afio de ejecucion del indicador

Kpild int 4 no Ndmero del kpi

Region varchar |2 no Region del registro: Costa o Sierra

Valor float 8 no Almacena el resultado de la férmula del
indicador proveniente del calculo de
valor2 y valor3

Valor2 float 8 no Valor2 representa el primer nimero que
se considerara para la aplicacion de la
féormula del indicador, por lo general
toma la funciéon de numerador o primer
ndmero

Valor3 float 8 no Valor3 representa el segundo nimero

que se considerara para la aplicacién de
la férmula del indicador, por lo general
toma la funcibn de denominador o
segundo nimero




226

PLAN DE PRUEBAS

REQUERIMIENTO IMPLEMENTACION DE LOS INDICADORES CLAVES DE GESTION DE MONTO
ASEGURADO

ALCANCE A NIVEL TECNICO

FECHA DE LA MIERCOLES 25 DE JUNIO DEL 2014

REVISION

LUGAR TECNOLOGIA DE INFORMACION

HORA - TIEMPO 10H15

PARTICIPANTES:

NOMBRE DEPARTAMENTO NOMBRE DEPARTAMENTO

SANTIAGO SANTANA L | TECNOLOGIA DE
INFORMACION

DBA TECNOLOGIA DE
INFORMACION

# PUNTOS REVISADOS
CONCRETAMENTE

RESULTADO

MEJORA / CAMBIO / NUEVO / CORRECCION /
OBSERVACIONES

1 | COMPATIBILIDAD DEL
MOTOR DE BADE DE
DATOS Y HERRAMIENTAS
DE DESARROLLO WEB

OK

Se procedi6 a realizar la conexion con la base de datos y el
pagina web, ejecutando todas las acciones pertinentes sin
ninguna novedad

2 | ANALIZAR EL ESQUEMA

OK

Cumple con todas los requisitos en la forma de almacenar la
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IMPLEMENTADO EN EL
MODELO DEL ALMACEN
DE DATOS

data bajo el esquema planteado

VALIDAR LA INTEGRIDAD
DE LOS DATOS

OK

COMPROBAR EL NIVEL DE
GRANULARIDAD DE LOS
REGISTROS

OK

Las estructuras de la base de datos si cumplen con el nivel de
detalle, diario, mensual y anual con la que se almacenan los
registros y la forma en la que se deben de presentar

MEDIR EL TIEMPO DE
RESPUESTA DE LOS
PROCESOS PRINCIPALES

OK

Los tiempos y de procesamiento de la data y carga de
informacién, en los servidores de pruebas y producciéon son
eficientes sin producir bloqueo alguno

PUESTA EN PRACTICA DE
LA METODOLOGIA DE LAS
5SEN LA
INFRAESTRUCTURA
TECNOLOGICA

OK

El alcance de este punto fue aterrizado en el area de ventas
con un enfoque ya definido para toda la compainiia, y lista para
usar en futuros requerimientos

OBSERVACIONES
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REQUERIMIENTO

IMPLEMENTACION DE LOS INDICADORES CLAVES DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO

ALCANCE A NIVEL OPERATIVO

FECHA DE LA MIERCOLES 25 DE JUNIO DEL 2014

REVISION

LUGAR TECNOLOGIA DE INFORMACION

HORA - TIEMPO 10H15

PARTICIPANTES:

NOMBRE DEPARTAMENTO NOMBRE DEPARTAMENTO

SANTIAGO SANTANA L | TECNOLOGIA DE ASISTENDE DEL JEFE VENTAS - MATRIZ
INFORMACION DE TIENDA

GERENTE DE VENTAS | VENTAS JEFE DE OYM oYM

JEFE DE TIENDA

VENTAS - MATRIZ

MATRIZ
# PUNTOS REVISADOS RESULTADO MEJORA / CAMBIO / NUEVO / CORRECCION /
CONCRETAMENTE OBSERVACIONES

1| VALIDAR EL OK
COMPORTAMIENTO DE
LAS VENTAS DEL
SERVICIO DE  MONTO
ASEGURADO

2 | VERIFICAR LOS OK Los calculos fueron confrontados por los integrantes del
CALCULOS INTERNOS departamento de ventas a través de resultados previos de las
REALIZADOS POR LA aplicaciones transaccionales y su material de apoyo, versus las
APLICACION DE LOS férmulas establecidas para cada uno de los indicadores.
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INDICADORES DE MS

COMPROBAR LA OK Se realizaron tipos de consultas en funcién de lo requerido y de
FLEXIBILIDAD DE LOS forma consolidada

FILTROS DE INFORMACION

DENTRO DE LA

APLICACION

VERIFICAR LA OK Se descargaron los archivos de Excel desde el aplicacion web
PRESENTACION Y

DESCARGAS DE LA

INFORMACION GENERADA

POR EL DASHBOARD

MEDIR EL TIEMPO DE OK Los usuarios aceptaron el tiempo de respuesta que la
RESPUESTA EN LA aplicacion muestra los resultados de los indicadores
GENERACION DE LA

INFORMACION

EXAMINAR EL GRADO DE OK

CONOCIMIENTO
ADQUIRIDO POR PARTE
DEL PERSONAL DE
VENTAS Y TI
RELACIONADA A LA
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METODOLOGIA DE LAS 5S
DIGITALES A TRAVES DE
PEQUENAS ENTREVISTAS
INDIVIDUALES Y
GRUPALES

OBSERVACIONES

El Jefe de tienda junto con su asistentes, proporcionaron reportes elaborados a mano o a través de
hojas de calculo de Excel donde se pudo constatar que los datos emitidos por la aplicacién web
Dashboard estan dentro de la tendencia, concluyendo que esta ultima por estar automatizada y de leer
directamente de las fuentes de datos cuentan con mayor precision.
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REQUERIMIENTO

IMPLEMENTACION DE LOS INDICADORES CLAVES DE GESTION DE MONTO

ASEGURADO

ALCANCE A NIVEL GERENCIAL

FECHA DE LA MIERCOLES 25 DE JUNIO DEL 2014

REVISION

LUGAR SALA DE REUNIONES DE PRESIDENCIA

HORA - TIEMPO 10H15

PARTICIPANTES:

NOMBRE DEPARTAMENTO NOMBRE DEPARTAMENTO

SANTIAGO SANTANA L | TECNOLOGIA DE PRESIDENTE DE LA PRESIDENCIA
INFORMACION COMPANIA

GERENTE DE TI TECNOLOGIA DE
INFORMACION

GERENTE DE VENTAS | VENTAS

DE MS

# PUNTOS REVISADOS RESULTADO

MEJORA / CAMBIO / NUEVO / CORRECCION /

CONCRETAMENTE OBSERVACIONES
1 | FACIL DE USAR OK
AMIGABLE Y CON UN OK
ENTORNO EJECUTIVO DE
ALTA JERARQUIA
CONSISTENTE, Y CON OK

INFORMACION
CONSOLIDADA Y
DETALLADA
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EFICIENTE CON SU TIEMPO OK
DE RESPUESTA EN LA
GENERACION DE LA
INFORMACION

OBSERVACIONES

El Presidente de la empresa junto con el Gerente de ventas, tienen conocimientos del manejo e
interpretacion de lo que presentara los indicadores claves de gestién de monto asegurado debido a
sus otras implementaciones de KPIS en las areas de: Cobranzas y operaciones.
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ACTA DE ENTREGA Y RECEPCION

NOMBRE DEL PROYECTO PRINCIPAL

Desarrollar e implementar una solucién informéatica utilizando tecnologia Microsoft para
medir el desempefio de las Ventas del Servicio de Monto Asegurado a nivel nacional
para una empresa comercial en el Ecuador.

NOMBRE DEL CLIENTE

Grupo comercial “Mi Empresa SA”

DECLARACION DE LA ACEPTACION FORMAL

Por medio de la presente acta se deja constancia de la finalizacion y aceptacién del proyecto de
investigacion destinada el departamento de ventas, el mismo que consistia en “Desarrollar e
implementar una solucion informatica utilizando tecnologia Microsoft para medir el
desempefio de las Ventas del Servicio de Monto Asegurado a nivel nacional para
una empresa comercial en el Ecuador” a cargo del departamento de Tecnologia e
Informacioén (TI) de Mi Empresa SA, iniciado el 21 de febrero del 2014 y culminando el 24 de julio
del 2014.

Cabe recalcar que dicha investigacion esta argumentada con las mejores practicas establecidas
en la combinacion de la metodologia de las 5S digitales y la del Dashboard.

En este punto se da por concluido el proyecto de investigacion, por lo que habiendo constatado
los USUARIOS LIDERES, el INVESTIGADOR, Y JEFE DE OYM la finalizacion, entrega y
aceptacion del desarrollo e implementacion de una solucién informatica utilizando
tecnologia Microsoft para medir el desempefio de las Ventas del Servicio de Monto
Asegurado a nivel nacional para una empresa comercial en el Ecuador, se certifica el
cierre del proyecto e investigacion, la misma que culmina de manera exitosa.

Cabe recalcar que cada fase del proyecto esta respaldada con la adjudicacién de los siguientes
entregables.

1. Generalidades de la empresa.

1.1. Antecedentes de la Empresa

1.2. Objetivo General

1.3. Objetivos Especificos

1.4. Descripcion del Problema

1.5. Solucién Propuesta

1.6. La comercializacién de los electrodomésticos y servicios en el Ecuador
1.7. Situacion actual

1.8. Definicion del Problema

1.9. Alcance de la Solucién Propuesta
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1.10. Metodologia a usar

2. Marco teorico.

2.1. Almacén de datos
2.1.1. Definicion
2.1.2. La Funcion de un almacén de datos
2.1.3. Ventajas e Inconvenientes
2.1.4. Arquitectura
2.2. Indicadores Claves de Gestion
2.2.1. Definicién conceptual
2.2.2. Tipos de indicadores
2.2.3. Propésitos y Beneficios
2.3. Plataformas existentes
2.3.1. Analisis y seleccién de la Plataforma

3. Disefio de los Indicadores de Gestién de Monto Asegurado.

3.1. Definicién de los Objetivos de Monto Asegurado

3.2. Disefio de los KPIs de Monto Asegurado

3.3. Fichas técnica de los Indicadores de Monto Asegurado

3.4. Valores de Linea Base, Meta y Semaforos en los indicadores
3.5. Disefio del Formulario principal de los KPls de Monto Asegurado

4. Implementacion de los Indicadores de Gestién de Monto Asegurado.-

4.1. Tecnologia a Implementar
4.2. Construccion del Almacén de Datos
4.2.1. Disefo de la base de datos
4.2.2. Modelo de la base de datos
4.2.3. Creacion de la base de datos
4.2.4. Creacién de los procesos de carga iniciales (ETL)
4.3. Implementacién de las Fichas Técnicas de los KPIs de Monto Asegurado

5. Pruebas y Resultados.

5.1. Disefio del Plan de Pruebas
5.2. Ejecucion del plan de pruebas
5.3. Analisis de los resultados

5.4. Revision de los resultados
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6. Conclusiones y Recomendaciones.

7. Solucion informatica para medir el comportamiento de las ventas del servicio
de monto asegurado

Los abajo firmantes dan conformidad al contenido del presente documento:

ACEPTADO POR

NOMBRE DEPARTAMENTO CARGO FECHA
JUNA PEREZ PRESIDENCIA PRESIDENTE 24-07-2014
BENITO CRUZ GERENCIA GERENTE GENERAL 24-07-2014
SIMON BOLIVAR GERENCIA GERENTE DE VENTAS | 24-07-2014
ANDRES GOMEZ ORGANIZACION Y M. JEFE DE OYM 24-07-2014
JHON ZAMBRANO TECNOLOGIA INF. GERENTE DE TI 24-07-2014
DISTRIBUIDO Y ENTREGADO POR

NOMBRE DEPARTAMENTO CARGO FECHA
SANTIAGO SANTANA | TECNOLOGIA INF. LIDER DE PROYECTO 24-07-2014

Observaciones Finales del Acta de Entregay recepcion.

Toda documentacion indicada en los entregables de la empresa han sido otorgadas a cada una de
las areas involucradas en la investigacion a través de los responsables descritos en el segmento
de “ACEPATDO POR’". Esto significa que el area de desarrollo e investigacion del departamento
de Tecnologia de informacion han proporcionado a todos los involucrados la documentacién
pertinente, la misma que esté disponible para las buenas practicas dentro de la institucién

Firma de los participantes.

JUNA PEREZ BENITO CRUZ SIMON BOLIVAR

ANDRES GOMEZ JHON ZAMBRANO SANTIAGO SANTANA
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