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RESUMEN 

 

La actual tesis especifica la puesta en marcha de una plataforma de inteligencia de negocios 

para determinar una decisión razonable y mejorar el periodo promedio y porcentaje 

incobrable para el proceso de cobranza en la empresa Hude S.A, dado que la situación del 

departamento de crédito y cobranza preliminar a la puesta en marcha de la plataforma 

mostraba insuficiencias en el área especificado. La finalidad fundamental de la investigación 

es resolver la influencia de la inteligencia de negocio en el proceso de cobranza en la empresa 

Hude S.A. 

Por ende, se explica previamente semblantes teóricos del proceso de cobranza, metodologías 

que se utilizaron para desarrollar la plataforma. Para esta plataforma de inteligencia de 

negocios, se utilizó la metodología Hefesto, por su flexibilidad de como involucra a sus 

procesos y capacidades para crear conocimiento a partir de los datos e información existentes 

para su mejora. 

Tipo de investigación aplicada, diseño preexperimental y enfoque cuantitativo. Lo mostrado 

como resultado para la población de 26 unidades de negocio sobre ventas al crédito, porción 

de muestra 25 unidades de negocios. Por la conveniencia la muestra quedo conformado 26 

fichas de registro. 

El método de muestreo probabilístico, muestreo estratificado, la técnica para compendio de 

información se utilizó fichaje y la herramienta ficha de registro, en consecuencia han sido 

validados por tres juicios de expertos especializados. 

La puesta en marcha de la plataforma Business Intelligence permitió reducir el periodo 

promedio de cobro de 68.78% al 62.32%, del mismo modo, se redujo el porcentaje 

incobrable del 31.42% al 14.96%. Según los resultados obtenidos anteriormente, consentir a 

una consecuencia de que la Inteligencia de negocios mejoró el proceso de cobranza en la 

empresa Hude S.A. 

Palabras claves: Business Intelligence, Metodología Hefesto, Proceso de cobranza. 
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ABSTRACT 

 

The current thesis specifies the implementation of a Business Intelligence platform for better 

decision making and improving the average period and uncollectible percentage for the 

collection process in the company Hude SA, given that the situation of the credit area and 

preliminary collection to the Start-up of the platform showed inadequacies in the specified 

area. The main purpose of the investigation is to resolve the influence of Business 

Intelligence in the collection process in the company Hude S.A. 

Therefore, theoretical semblants of the collection process are previously explained, 

methodologies that were used to develop the platform. For this Business Intelligence 

platform, the Hephaestus methodology was used, because of its flexibility as it involves its 

processes and capabilities to create knowledge from existing data and information for its 

improvement. 

Type of applied research, preexperimental design and quantitative approach. What is shown 

as a result for the population of 26 business units on credit sales, sample portion 25 business 

units. For convenience, the sample was made up of 26 registration forms. 

The method of probabilistic sampling, stratified sampling, the technique for collecting 

information, signing and the registration form tool were used, consequently they were 

validated by three expert experts. 

The implementation of the Business Intelligence platform allowed reducing the average 

collection period from 68.78% to 62.32%, in the same way, the uncollectible percentage was 

reduced from 31.42% to 14.96%. According to the results obtained above, consent to a 

consequence that Business Intelligence improved the collection process in the company 

Hude S.A. 

Keywords: Business Intelligence, Hephaestus Methodology, Collection process.


