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RESUMEN 

La presente tesis tiene como objetivo general, determinar de qué manera un 

DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de datos mejora el área 

de ventas en J&D Tecnology, Lima, 2022. Para la construcción del DataMart se 

utilizó la metodología Hefesto y se empleó el enfoque de gobierno de datos, 

tomando en cuenta las políticas, los estándares y las responsabilidades, de la 

misma forma para la visualización de la información se apoyó del software Power 

BI. Esta investigación es de tipo aplicada con un enfoque cuantitativo y un diseño 

pre-experimental, utilizando asi la técnica del Fichaje con su instrumento Ficha de 

Registro, además, la población de esta tesis está conformada por 20 días, tomando 

el mismo valor en la muestra y con un muestreo no probabilístico por conveniencia. 

En cuanto a los resultados, el primer indicador porcentaje de incremento de ventas 

mejoró un 0.15%, para el segundo indicador margen bruto, aumentó de manera 

positiva un S/ 233.08 y en el tercer indicador productividad en ventas incrementó 

favorablemente un 0.52%. Finalmente se concluye que el DataMart con 

metodología Hefesto y enfoque de gobierno de datos mejora considerablemente el 

área de ventas en J&D Tecnology. 

Palabras claves: DataMart, Gobierno de datos, Porcentaje de incremento de 

ventas, Margen bruto, Productividad en ventas. 
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ABSTRACT 

The general objective of this thesis is to determine how a DataMart with the Hefesto 

methodology and data governance approach improves the sales area at J&D 

Tecnology, Lima, 2022. For the construction of the DataMart, the Hefesto 

methodology was used and the data governance approach, taking into account the 

policies, standards and responsibilities, in the same way for the visualization of the 

information, Power BI software was supported. This research is of an applied type 

with a quantitative approach and a pre-experimental design, thus using the transfer 

technique with its registration file instrument, in addition, the population of this thesis 

is made up of 20 days, taking the same value in the sample. and with a non-

probabilistic sampling for convenience. Regarding the results, the first indicator 

percentage of sales increase improved by 0.15%, for the second indicator gross 

margin, it increased positively by S/ 233.08 and in the third indicator sales 

productivity increased favorably by 0.52%. Finally, it is concluded that the DataMart 

with Hefesto methodology and data governance approach considerably improves 

the sales area in J&D Technology. 

Keywords: DataMart, Data governance, Percentage increase in sales, Gross 

margin, Sales productivity 



1 

I. INTRODUCCIÓN

La productividad en el área de ventas va a ser fundamental para el crecimiento de 

la empresa, ya que, logrará mejorar sus procesos y la rentabilidad en las ventas, 

asegurando que la producción sea mucho más efectiva. La empresa al ser rentable 

permitirá de que todo lo invertido llegue a ser eficiente, porque, logra una mejor 

ventaja con sus competidores y además tendrá un incremento en sus ventas. Por 

otro lado, se sabe que hoy en día se vive en una era digital, donde la tecnología ha 

ido avanzando al pasar de los años y cada una de las empresas están optando por 

implantar estas tecnologías en sus procesos, pero al ser algo nuevo para ellos, aún 

no cuentan con esa confianza por hacerlo, ya que, puede haber la probabilidad de 

que pueda ser efectivo o no.  

En el ámbito internacional, las empresas se encuentran con el desafío de 

implementar buenas tecnologías para el crecimiento en el área de ventas y más 

aún para la gestión de sus datos. La mayoría desea tener un mejor manejo para la 

obtención de la información más relevante, es por eso, que el DataMart es una 

herramienta para la obtención de ellas y así tomar una mejor decisión para sus 

planes estratégicos. Colina (2019) indica que al hacer uso de una herramienta 

tecnológica como el Big Data, BI, Data Mining, entre otras, se puede lograr tener 

éxito para conseguir los objetivos de la empresa, pero lo que facilita a que esto se 

logre es el gobierno de datos (p.15). Al aplicar esta buena práctica tiene como 

objetivo que la gestión de datos sea más efectiva, creando valor a cada uno de los 

datos más relevantes, asegurando así una mayor satisfacción a cada una de las 

necesidades de la empresa.  

En el Perú, los negocios como las empresas aún no tienen mucho conocimiento de 

las tecnologías que puede ser de gran ayuda para su productividad, y eso puede 

jugar en contra, porque, al no contar con ellas, no logran tener claro sus objetivos, 

pensando que el principal problema son sus clientes, cuando en realidad es el 

manejo que le dan a sus procesos para obtener información relevante y así planear 

nuevas estrategias de ventas. Patnoll y Sánchez (2019) mencionan que al aplicar 

inteligencia de negocios en una empresa va a actuar como un factor estratégico, 

donde la cual va a lograr una ventaja competitiva con las demás empresas, ya que, 

esta herramienta va a proporcionar información precisa y fiable al momento de 
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tomar decisiones (p.12). Así que es vital el hacer uso de esta herramienta, porque, 

ha demostrado que estas técnicas generan indicadores claves y estratégicos, que 

puede ser de mucho valor al momento de realizar algún plan estratégico. El 

almacén de datos más utilizado al momento de aplicar una inteligencia de negocios 

es el DataMart, ya que, se enfoca en un área en específica, como menciona Sosa 

(2021) que la ventaja de utilizar un DataMart, es que se van a elaborar los 

indicadores en un menor tiempo y costo para la toma de decisiones en el área que 

se va a llevar cabo la extracción (p.44) 

La empresa J&D Tecnology ubicado en el centro comercial Cyber Plaza se dedica 

a la venta de productos informáticos al por mayor y menor, también brinda servicios 

de soporte técnico. En el área de ventas se puede evidenciar inconvenientes al 

hacer sus reportes de avance de ventas y cierres mensuales, ya que, se realiza de 

manera manual en una hoja de cálculo de Excel, ocasionando demoras y poca 

confiabilidad de los datos, lo cual no permite tomar adecuadas decisiones para el 

negocio. Lo antes mencionado, ocasiona que no se pueda realizar una correcta 

comparación de las ventas con los meses anteriores, esta información es necesaria 

para poder generar estrategias o campañas para mejorar las ventas en los 

siguientes meses. De igual forma, es de suma importancia conocer la rentabilidad 

que está generando el negocio, lo cual, no se tiene siempre disponible y 

actualizado, ocasionando insatisfacción a los trabajadores del área de ventas, ya 

que, genera demoras en obtener dicha información. Además, se realizan consultas 

del cierre de ventas para conocer si llegaron a la meta establecida y que productos 

fueron los de mayor y menor venta, u otra información adicional que solicite el 

gerente o algún trabajador del área, este proceso es lento y muchas veces pueden 

ser erróneos por querer realizarlos en el menor tiempo posible, ya que, la empresa 

maneja gran cantidad de ventas y su base de datos no está correctamente 

estructurada, ello ocasiona que los reportes se demoren en desarrollar y generar 

baja confiabilidad de los datos, ocasionando que los usuarios no tengan la 

información oportuna y no puedan realizar un análisis de ello para tomar decisiones 

y generar estrategias competitivas. 

De igual manera se ha podido ver que gracias a la información irrelevante que se 

obtiene para tomar sus decisiones, ha traído como consecuencia la baja obtención 
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de nuevos clientes, dando como resultado el decremento de las ventas diarias y la 

poca ganancia al final del día, por la única razón que la productividad de las ventas 

no están siendo efectivas, ya que, las planificaciones que se realizan para obtener 

la cantidad de ventas diarias y la ganancia que se requiere, no ha sido realizado 

estratégicamente bajo una correcta toma de decisiones y siendo guiado por un 

modelo de buena práctica como el gobierno de datos.  

En el trabajo de investigación se planteó como problema general ¿De qué manera 

un DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de datos mejora el 

área de ventas en J&D Tecnology, Lima, 2022?, y los problemas específicos ¿De 

qué manera un DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de datos 

mejora el porcentaje de incremento de ventas en el área de ventas en J&D 

Tecnology, Lima, 2022?, ¿De qué manera un DataMart con metodología Hefesto y 

enfoque de gobierno de datos aumenta el margen bruto en el área de ventas en 

J&D Tecnology, Lima, 2022?, por ultimo ¿De qué manera un DataMart con 

metodología Hefesto y enfoque de gobierno de datos incrementa la productividad 

en ventas en el área de ventas en J&D Tecnology, Lima, 2022?.  

Se justifica de forma práctica, porque la masa de datos que se procesa en el 

DataMart facilita tener la información precisa, lo que permitirá solucionar los 

inconvenientes más relevantes y así saber cómo varían el porcentaje de incremento 

de ventas, margen bruto y productividad de ventas en la organización en que se 

realizará la implementación del DataMart. 

Se justifica económicamente, porque ayudará a incrementar las ventas, ya que, la 

tecnología del DataMart, facilita en centrar la gestión de los productos con mayor 

demanda, la cual se aplica nuevas estrategias de ventas en base a los indicadores 

definidos. 

Se justifica socialmente, porque se beneficiará la empresa J&D Tecnology en la 

productividad en el área de ventas, debido a que la implementación de un DataMart 

permitirá preparar los reportes de forma más eficaz y estarán disponibles para la 

toma de decisiones. 

En esta investigación se plantea como objetivo general: Determinar de qué manera 

un DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de datos mejora el 
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área de ventas en J&D Tecnology, Lima, 2022, de igual manera existes los objetivos 

específicos: Determinar de qué manera un DataMart con metodología Hefesto y 

enfoque de gobierno de datos mejora el porcentaje de incremento de ventas en el 

área de ventas en J&D Tecnology, Lima, 2022. Y el segundo es: Determinar de qué 

manera un DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de datos 

aumenta el margen bruto en el área de ventas en J&D Tecnology, Lima, 2022. Por 

último, Determinar de qué manera un DataMart con metodología Hefesto y enfoque 

de gobierno de datos incrementa la productividad en ventas en el área de ventas 

en J&D Tecnology, Lima, 2022. 

Se plantea como hipótesis general: DataMart con metodología Hefesto y enfoque 

de gobierno de datos mejora considerablemente el área de ventas en J&D 

Tecnology, Lima, 2022, de igual manera se tiene las hipótesis específicas: DataMart 

con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de datos mejora 

considerablemente el porcentaje de incremento de ventas en el área de ventas en 

J&D Tecnology, Lima, 2022. Y la segunda es: DataMart con metodología Hefesto y 

enfoque de gobierno de datos aumenta considerablemente el margen bruto en el 

área de ventas en J&D Tecnology, Lima, 2022. Por último, DataMart con 

metodología Hefesto y enfoque de gobierno de datos incrementa 

considerablemente la productividad en ventas en el área de ventas en J&D 

Tecnology, Lima, 2022. 

II. MARCO TEÓRICO

Quiroz y Yenque (2018) en su tesis titulado "Implementar un DataMart para asistir 

la toma de decisiones en el área de ventas de la empresa farmacéutica Mifarma, 

Chepén, La Libertad", el objetivo del trabajo consiste en que la toma de decisiones 

sea asistida por la implantación de un DataMart en su área de ventas. Por ello, se 

aplicó la metodología Hefesto para el desarrollo del informe, utilizando como 

instrumento las entrevistas personales, las encuestas de opinión y por último la 

observación directa. Teniendo como resultado que hay un 100% de 6 usuarios que 

indican que el DataMart responden de manera adecuada, de igual manera un 100% 

de 6 usuarios que el DataMart ayuda de manera eficiente en la toma de decisiones, 

también un 100% de los usuarios indicaron que este método de trabajo facilita el 

manejo de búsqueda de información para una mejor toma de decisiones, también 
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el 83% de 5 usuarios consideran que la información que se obtenido es de 

confianza, donde el 50% de usuarios indicaron que el sistema es entendible, 

también el 67% de 4 usuarios opinaron que no existen fallas y el 83% de usuarios 

consideran que el tiempo de respuesta cuando solicitan información es el 

adecuado, concluyendo en que los datos obtenidos por el instrumento, fueron datos 

confiables y válidos para el desarrollo del trabajo, tomando así decisiones correctas 

y a tiempo. 

Flores (2021) en su tesis titulado "DataMart para la mejora del proceso de toma de 

decisiones en el área de ventas en la empresa Deportes Premium S.A.C", el 

objetivo del trabajo consiste en apoyar la toma de decisiones por medio de un 

DataMart. Por ello, se aplicó la metodología Hefesto para el desarrollo del informe, 

utilizando como instrumento la ficha de registro. Teniendo como resultado que en 

la variación de ventas paso de un 30.89% a un 40.92%, en el índice de ventas paso 

de S/266.71 a S/291.03, en meta de venta paso de un 56.47% a un 58.54%, en el 

ticket de promedio de venta de S/181.28 a S/193.31 y la variación de llamadas de 

venta de un 36.60% a un 54.36%, concluyendo así que el DataMart logra impactar 

positivamente al nivel de eficacia y al nivel de eficiencia. 

Gonzales (2018) en su tesis titulado "Implementación de una solución de 

inteligencia de negocios utilizando la metodología Hefesto para las oficinas de 

contabilidad en Universidades Públicas", el objetivo del trabajo consiste que por 

medio de la herramienta Open Source Pentaho, se diseñe un dashboard en el área 

de contabilidad. Por ello, se aplicó la metodología Hefesto para el desarrollo del 

informe. Teniendo como resultado, que el área de contabilidad obtuvo los 

indicadores que se necesitan para la toma de decisiones en cuanto al rendimiento 

de sus trabajadores, concluyendo así que la metodología utilizada llegó a 

desarrollar la solución de la inteligencia de negocio, creando un DataMart para el 

área de contabilidad. 

Vela (2019) en su tesis titulado "Solución de inteligencia de negocio para la toma 

de decisiones en la empresa Milenium Electronics S.A.C.", el objetivo del trabajo 

consiste en que se evalué cuanto es la influencia de una toma de decisiones al 

implementar una inteligencia de negocios. Por ello, se aplicó la metodología 

Hefesto para el desarrollo del informe, utilizando como instrumento el análisis de 

datos internos, análisis bibliográficos y observación de los procedimientos. 
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Teniendo como resultado que las cantidades de movimientos de almacén 

obtuvieron el 71.10% de movimientos existentes, la cantidad de productos de 

almacén ayuda a la adecuada toma de decisiones, la cantidad de movimientos de 

caja obtuvieron un 60% de movimientos generados en la caja, concluyendo que se 

pudo identificar los riesgos y las oportunidades de negocio, mediante la solución de 

BI la cuál influyó significativamente en la toma de decisiones. 

Santisteban (2018) en su investigación titulada “DataMart para la evaluación de 

ventas del área comercial de la empresa Supermercados Peruanos S.A.C.” tuvo 

como objetivo en evaluar las ventas hechas en los supermercados de Plaza Vea 

en temporada mensual, emplearon la metodología Hefesto, el tipo de investigación 

fue aplicada y el diseño pre-experimental, cuya muestra de 89 tiendas, utilizaron 

como recolección de datos ficha de registro. El resultado fue que el DataMart 

aumentó el margen bruto de 18.42 % a 21.57 %, como el ticket promedio de 14,82% 

a un 16,48%. En conclusión, en todo lo expuesto a la investigación que el DataMart 

influye de manera positiva para evaluar las ventas de la empresa Supermercados 

Peruanos S.A.C. 

Arévalo y Saavedra (2021) en su tesis “Datamart para el Soporte de la Toma de 

Decisiones en el Área de Ventas en Conpo SAC”, tuvo como objetivo en determinar 

la influencia del DataMart para el soporte de las tomas de decisiones para el área 

de ventas de la empresa CONPO S.A.C. la cual emplearon la metodología Hefesto, 

el tipo de investigación fue aplicada y diseño pre-experimental, su población estaba 

conformada por 80 clientes, técnica de recolección de datos emplearon la ficha de 

registro. Los resultados obtenidos fueron, el indicador de margen de ganancia fue 

superior al 71% y en cuanto el segundo indicador eficiencia en la toma de 

decisiones un porcentaje superior a 88%. Se concluye, la implementación de 

DataMart influye de manera positiva en el proceso de la toma de decisiones en el 

área de ventas de la empresa CONPO SAC. 

Mariño (2021) en su trabajo de investigación titulado “Implementación de un 

DataMart para el control de personal de jefatura de soporte a las ventas en la 

empresa Atento Perú”, tuvo como objetivo en determinar su influencia de un 

DataMart para el control del personal en la jefatura de soporte de ventas, la cual 

emplearon en su desarrollo la metodología Hefesto, el tipo de investigación fue 



7 
 

aplicada y diseño pre-experimental, utilizaron como población a 15 trabajadores y 

la ficha de registro fue el instrumento de recolección de datos. Los resultados 

obtenidos fueron, el indicador de productividad aumentó notoriamente de 207,3333 

a 308,3333 y para el indicador de eficiencia de 195,3333 a 308,80. Llegando a la 

conclusión, que al implementar un DataMart en la jefatura de ventas mejoró 

considerablemente a favor de la organización. 

Ríos (2019) en su tesis nombrado “DataMart basado en patrones para predecir las 

ventas en la empresa B&M Rubimar Inversiones S.A.C.”, tuvo como objetivo, fijar 

el dominio del DataMart basado en patrones para apoyar a predecir las ventas, 

utilizaron la metodología Hefesto para el desarrollo, su investigación fue de tipo 

aplicada y diseño pre-experimental, la población fue de 800 documentos de ventas, 

y llegaron a determinar 259 documentos como muestra, como instrumento de 

recolección de datos utilizaron 26 fichas de registro. Como resultado consiguieron 

un incremento notorio con el indicador crecimiento de ventas de 13.52% a 23.35% 

y para el indicador cumplimiento de ventas de 49.82% a 84.74%. Con todo lo dicho 

anterior el DataMart perfecciona la predicción con mayor precision de ventas en la 

empresa. 

Vargas (2018) en su trabajo de investigación titulada “Business Intelligence para el 

pronóstico de ventas en la empresa Zona Cel S.A.C.”, tuvo como objetivo, 

determinar el dominio Business Intelligence para apoyar en el pronóstico de las 

ventas, emplearon la metodología Hefesto en su desarrollo. Su investigación fue de 

tipo aplicada y diseño pre-experimental, la población fue de 11503 documentos de 

ventas la cual fijaron el tamaño de la muestra con 381 documentos, su técnica de 

recolección de datos fue el fichaje, este ayudó a agruparlas en 28 fichas de registro. 

Los resultados obtenidos fueron, un aumento considerable de la eficiencia de 

0.45% a 0.60%, al mismo de crecimientos de ventas de -0.68% al 16.12%. Llegando 

a la conclusión, Business Intelligence ayuda a mejorar el proceso ventas en la 

empresa Zona Cel S.A.C. 

Ameri y Quispe (2020) en su tesis “DataMart para la evaluación de ventas en la 

empresa Papelera Reyes S.A.C.”. Tuvo como objetivo, determinar el dominio del 

DataMart para la evaluación de las ventas, emplearon la metodología Hefesto para 

su desarrollo del DataMart. La investigación fue tipo aplicada y diseño pre-
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experimental, la población fue de 37500 productos para el indicar eficacia de ventas 

y 24310 productos para el indicador crecimientos de ventas, utilizaron el fichaje 

como instrumento de recolección de datos la cual agruparon en 25 fichas de 

registro. El resultado obtenido fue, aumentó de eficacia de ventas de 0.65% al 

0.85%, el mismo efecto tuvo el indicador crecimientos de ventas de 0.66 al 4.65%. 

En conclusión, al implementar un DataMart mejora la evaluación de las ventas en 

la empresa Papelera Reyes S.A.C. 

Silva (2018) en su tesis titulado "Análisis de metodologías para la implementación 

de un DataWarehouse aplicado a la toma de decisiones del Instituto Nacional de 

Patrimonio Cultural Regional 3", el objetivo del trabajo es que para la toma de 

decisiones se implemente un DataWarehouse. Por ello, se aplicó la metodología 

Hefesto para el desarrollo del informe, utilizando como instrumento las fichas 

técnicas, está conformada su población por las metodologías del desarrollo que 

tiene el DataWarehouse con sus estándares. Teniendo como resultado que al 

utilizar la metodología Hefesto durante el desarrollo, cumplió con la mayoría de los 

índices la cuales se tomaron en cuenta en los indicadores, concluyendo así que al 

implementar el DataWarehouse se pudo obtener más a detalle los reportes en 

tiempo real, ayudando a tener un control más continuo. 

Córdova, Cusco, Estrada y Silva (2021) en su artículo "Implementación de un 

DataWarehouse mediante la metodología Hefesto para la toma de decisiones en el 

Instituto Nacional de Patrimonio Cultural Regional 3", el objetivo del trabajo es 

implementar un DataWarehouse por medio de la metodología Hefesto. Así que, 

para desarrollar este proyecto se tuvo que utilizar la metodología Hefesto para 

cumplir el objetivo, donde la cual obtuvo como resultado que el Instituto Nacional 

de Patrimonio Cultural llegue a consolidarse como un centro que genera 

conocimiento, gracias a las estrategias tomadas por la toma de decisiones, 

concluyendo así que al utilizar el DataWarehouse se pudo obtener reportes más 

detallados en tiempo real. 

Castro (2022) en su tesis "Diseñar e implementar la metodología Hefesto para un 

DataWarehouse y Data Mining en un sistema ERP", el objetivo del trabajo es la 

implementación de la metodología Hefesto en un DataWarehouse y un Data Mining 

para un sistema ERP. Para el desarrollo de este proyecto se utilizó la metodología 

Hefesto, teniendo como resultado luego de una encuesta a 25 personas obtuvieron 
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el 80% que consideraron que es muy bueno el uso de un Dashboard para la toma 

de decisiones, concluyendo así que al implementar un modelo dimensional en una 

base de datos se mejoró el tiempo para el acceso de los datos, mediante la 

aplicación de BI. 

Buñay (2019) en su tesis "Desarrollo de un sistema aplicando inteligencia de 

negocios al SGIA-ALPA para facilitar la toma de decisiones", cuyo objetivo es 

facilitar la toma de decisiones mediante el desarrollo de una inteligencia de 

negocios, utilizando la herramienta PENTAHO. Para el desarrollo de este proyecto 

se utilizó la metodología Hefesto y como instrumento se utilizó el cuestionario para 

obtener los resultados. Así que se obtuvo como resultado luego de la encuesta que 

el 83% de usuarios el sistema facilita el proceso de toma de decisiones, 

concluyendo así que gracias a estos resultados se pudo optimizar el proceso para 

obtención de la información. 

Inteligencia de negocios adopta o combina nuevas herramientas tecnológicas con 

el fin de lograr el objetivo de la organización y sacar margen competitiva a sus 

rivales en sus procesos de estrategias aprovechando la información de las diversas 

fuentes de datos para que puedan generar buenas tomas de decisiones (Ali y 

Foster, 2019). De igual forma estos han atraído una atención significativa de los 

ejecutivos y los responsables de la toma de decisiones debido a su capacidad para 

proporcionar entradas de información complejas y competitivas para el proceso de 

decisión (Deloneb, Ul, Vaia y Waheed, 2019). Para reforzar lo anterior, Risco, 

Pérez, Casaverde y Vásquez (2022) ayuda a mejorar los resultados para una buena 

gestión de toma de decisiones a través de la información recolectada. (p. 2) 

Figura 1. Business Inteligencie 

 

Fuente: Bernabéu y García (2017, p. 114) 
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Toma de decisiones consiste en un proceso de optar por una elección oportuna 

ante una problemática para que pueda solucionarse, ya que, esto se encamina en 

un flujo de la información para analizar, comprender y actuar, para así llevarlo a 

una acción (Caruajulca et al, 2021) 

El DataMart es una masa significativa de datos estructurado en un área específica 

de la organización, con el propósito en apoyar al negocio, para que pueda mejorar 

las tomas de decisiones. Como indica Sharma (2021) DataMart es una base de 

datos departamental que almacena datos de un área del negocio en específico 

(p.2). Además, Alhilfi, Hassan, Kamil y Khalaf (2021) menciona que el DataMart 

implica un área de preparación de datos donde todos los datos extraídos se 

almacenan y transforman para cargarlos en tablas de esquema de DataMart (tablas 

de hechos y dimensiones) (p.5) 

Figura 2. DataMart 

Fuente: Bernabéu y García (2017, p. 114) 

El DataWarehouse es una agrupación de datos corporativos que son extraídos de 

un sistema informático u otras fuentes de datos externas, con el propósito de apoyar 

a la mejora de las decisiones empresariales, dado que está diseñada para la 

transformación eficiente de los datos. Laursen y Thorlund (2017) sostiene que el 

DataWarehouse es una colección o conglomerado de datos conformadas por 

múltiples DataMart, esto favorece en el análisis de la información para poder lograr 

una mejor toma de decisiones para la organización (p. 153). Es por ello que, Barros 

et al (2021) menciona que una amplia gama de organizaciones, de diversos tipos 

de negocios, ahora están tratando de evolucionar sus infraestructuras de análisis 

de datos a esta nueva era, avanzando sus Data Warehouses (p.2).  
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Figura 3. DataWarehouse 

 

Fuente: Bernabéu y García (2017, p. 182) 

Data mining es la capacidad de explorar grandes cantidades de datos, este busca 

patrones repetidos para comprender y analizar, para así mejorar la organización. 

Wu et al (2021) el data mining ayuda en examinar y reconocer de los grandes de 

volúmenes de datos a través de cálculos matemáticos, y así identificar patrones de 

difícil identificación por los usuarios (p.32). De igual manera, Mughal (2018) 

menciona que este proceso puede ayudar a las empresas a analizar datos, a ver el 

comportamiento de los usuarios y predecir tendencias futuras (p.2). Para fortalecer 

lo mencionado anterior, Manishaben y Devita (2021) indican que ayuda a detectar 

nuevos patrones para poder detectar reacciones adversas a medicamentos (p. 1) 

OLAP es el procesamiento analítico en línea, este método informático que permite 

la facilidad de obtención de los datos para luego analizarlo en diversos escenarios. 

Como Guzmán y Aguilar (2020) el OLAP permite el análisis multidimensional de los 

datos a través de la técnica analítica que esta facilita en visualizar los datos en un 

formato cubo dimensional, este ayuda a la selección y análisis de los datos. Así 

mismo, Djuraev y Bajtiyor (2022) confirma que procesas datos en forma 

multidimensional en parámetros de ejes y niveles organizados en jerarquías para 

mejor detalle (p. 2)  

La metodología Ralph kimball según el autor Trejo (2018, p. 49), explica que 

Kimball propuso un diseño en el que un DataMart primero facilita la generación de 

informes y análisis, luego los combina para crear un almacén de datos que se puede 

implementar rápidamente. Kimball adopta un enfoque diferente, primero creando 

un DataMart dimensional. Las fuentes de datos se identifican, se recuperan y se 

cargan desde varias fuentes. Los esquemas en estrella son una parte integral del 

modelado dimensional, puede haber varios esquemas de este tipo en un modelo. 
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Para organizar los datos de forma unificada, es una buena idea compartir tablas de 

dimensiones con diferentes tablas en varios DataMart. Esto nos ayuda a 

comprender que una sola pieza de datos se puede utilizar por igual para todos los 

hechos. 

Figura 4. Estructura Kimball 

 

Fuente: Guerrero y Rodas (2022, p. 6) 

Según Trejo (2018) afirma que, la metodología Bill Inmon propuso un almacén de 

datos comerciales, donde primero se normaliza el modelo de datos y luego el 

mercado de datos, el DataMart (DM por dimensión). En resumen, Bill Inmon definió 

un almacén de datos como un depósito central para toda la empresa (p. 50) 

Figura 5. Estructura Inmon 

 

Fuente: Guerrero y Rodas (2022, p. 5) 

Bernabéu y Gárcia (2017) que la metodología Hefesto está enfocada en la 

construcción y diseño para la implementación de un DataMart y DataWarehouse, 

puesto que sus cuatros fases de desarrollo tiene la capacidad de ser entendible con 

facilidad, por lo que emplea modelos conceptuales, además, íntegra a los usuarios 

en su cierre de cada etapa para una seguridad de sus resultados, por lo tanto, cada 

proceso es secuencial dando que los resultados demandan del anterior. Dado que, 
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beneficia para una primera implementación de esta tecnología en un área 

específica de la organización, lo que su estructura de desarrollo hace identificar los 

requerimientos con mayor claridad del cliente y usuario. 

Figura 6. Estructura Hefesto 

Fuente: Bernabéu y García (2017, p. 125) 

Se realiza una comparación de las metodologías estudiadas para realizar una 

comparación. 

Tabla 1. Comparación de metodología de desarrollo 

Inmon Hefesto Kimball 

Autor Bill Inmon Bernabéu Darío Ralph Kimball 

Énfasis DWH DWH y DataMart DataMart 

Arquitectura Top. Down Híbrido Botton - Up 

Alcance 
Para diversas 

áreas 
Para el área de 

interés 
Para área de 

interés 

Datos Normalizada 
Normalizados y No 

normalizados 
No 

normalizado 

Complejidad Compleja Simple Simple 

Mantenimiento Fácil Fácil Complejo 

Fuente: Elaboración propia 
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En esta presente investigación empleará la metodología Hefesto para su desarrollo, 

dado que se acomoda más a nuestro tipo de investigación. 

Primer paso del método a desarrollar es el análisis de requerimientos, Jaramillo 

y Pauta (2019) indican, en esta etapa se va a observar los requerimientos a los 

usuarios mediante la técnica de preguntas, ya que ayuda a examinar con mayor 

minuciosidad los resultados obtenidos, para así generar un modelo conceptual de 

la empresa (p. 9) 

Identificar Preguntas es el comienzo de la cadena, la cual se obtendrán e 

identificarán las necesidades de la información clave, a través de técnicas como 

entrevista, cuestionarios, observaciones, entre otras (Bernabéu y García, 2017, p. 

131) 

Identificar indicadores y perspectivas se basa en las preguntas del negocio, 

donde se identificarán los indicadores que se van a emplear como las perspectivas 

que intervendrán (Bernabéu y García, 2017, p. 133) 

Figura 7. Identificando indicadores y perspectivas 

 

Fuente: Bernabéu y García (2017, p. 87) 

En la última fase Bernabéu y García (2017) indican, el modelo conceptual muestra 

gráficamente los indicadores y perspectivas encontradas en el anterior paso. 

Figura 8. Modelo conceptual 

 

Fuente: Bernabéu y García (2017, p. 134) 
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El segundo paso es el análisis de los OLTP, Jaramillo y Pauta (2019) se calculan 

los indicadores para poder determinar las respectivas correspondencias ente el 

modelo conceptual proceso anterior. Puesto que se identifica que campos se 

usaran en cada perspectiva logrando capturar su información para lograr ampliar el 

modelo conceptual (p. 9) 

En esta fase de conformidad indicadores Bernabeu y García (2017) afirman, en 

este punto es donde se demostrará cómo se calcularán y operan los indicadores 

del modelo conceptual (p. 137) 

Luego se establecen las correspondencias, Bernabeu y García (2017) 

mencionan, en esta fase se hallará en las fuentes de datos y los rasgos que se 

adapten a lo solicitado, la cual se definió en el modelo conceptual del proceso 

anterior (p. 137) 

Figura 9. Modelo de correspondencia 

 

Fuente: Bernabéu y García (2017, p. 138-139) 

Bernabéu y García (2017) afirman que el nivel de granularidad representa el nivel 

de información que se pretende almacenar sobre el negocio que se está estudiando 

(p.112) 

Es el último paso del segundo proceso de la metodología que desarrolla Bernabéu 

y García (2017) mencionan que el modelo conceptual ampliado es el producto 

logrado de las secuencias de anteriores pasos donde se evidencia los campos 

escogidos y fórmula de cálculo (p. 143) 
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Figura 10. Modelo conceptual ampliado 

 

Fuente: Bernabéu y García (2017, p. 143) 

En el tercer proceso de Creación de Cubos Multidimensionales, Núñez, Segura 

y Bofill (2020) mencionan que estructuran el modelo lógico del DataWarehouse. 

Puesto que, comienzan determinando el tipo de esquema que emplearán el lugar 

de almacenaje, esto beneficia en la construcción de las tablas de dimensiones y 

hechos para finalizar con las uniones respectivas entre las tablas (p.4) 

Bernabéu y García (2017) precisa, existe tres tipos de modelo lógico del DW 

como esquema estrella, copo de nieve o constelación, por lo cual se empleará la 

que mejor se complemente con las requerimientos y necesidades de los usuarios 

(p.145) 

Según Bermeo y Campoverde (2020) el modelo estrella contiene únicamente una 

tabla de hecho, que está conformada por las medidas analizadas, además se 

encuentra conectada con sus dimensiones que se desea analizar. 

Figura 11. Esquema estrella 

 

Fuente: Bernabéu y García (2017, p. 62) 
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El esquema de copo de nieve es comprendido por un diseño más complejo a 

comparación del esquema estrella, puesto que sus dimensiones se expanden con 

una dimensión adicional. Cantero, Goire y Quintana (2019) afirman que el modelo 

copo de nieve extienden sus tablas de dimensiones en forma jerárquicas. 

Figura 12. Esquema copo de nieve 

 

Fuente: Bernabéu y García (2017, p. 65) 

El esquema constelación es una mezcla de ambos esquemas mencionados, es 

decir que tiene más de una tabla de hechos. Becerra, Izquierdo, Velásquez y Zerpa 

(2020) confirma que el modelo constelación está constituida por múltiples tablas de 

hechos para su flexible análisis. 

Figura 13. Esquema constelación 

 

Fuente: Bernabéu y García (2017, p. 66) 

Las tablas dimensionales son construidas por una perspectiva encontrada de la 

Sata Sources. Bernabéu y García (2017) expresan que las tablas de dimensiones 

se diseñan de cada perspectiva, determinando el modelo conceptual (p.146) 
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Figura 14. Tabla dimensional 

 

Fuente: Bernabéu y García (2017, p. 146) 

La tabla de hechos es la principal del esquema dimensional, ya que esta sostiene 

los indicadores del negocio. Bernabéu y García (2017) indica que es la tabla central 

que contiene la unidad investigada del negocio (p.146) 

Figura 15. Tabla hechos 

 

Fuente: Bernabéu y García (2017, p. 55) 

Bernabéu y García (2017) afirman que las uniones son empleados para los tres 

tipos de esquemas la cual relaciona entre la tabla dimensión y hecho (p. 151) 

Figura 16. Uniones 

 
Fuente: Bernabéu y García (2017, p. 151) 
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En el último proceso de la metodología Hefesto es la integración de datos, Nuñez, 

Segura y Bofill (2020) se ejecuta un proceso de carga de datos, esta puebla el 

contenedor de datos construido anteriormente. Está conformada con tareas 

simultanea para su realización (p.4) 

Bernabéu y García (2017) mencionan que en este paso se poblará el modelo de 

diseño de los anteriores pasos a través del proceso de ETL (eliminación, extracción 

y limpieza) de los datos (p. 153). 

ETL cumple el proceso de unificación de los datos en tres pasos, la cual consta de 

extraer, transformar y cargar los datos, ya que, está diseñada para canalizar el 

proceso al DataWareHouse. Medina, Fariña y Castillo (2018) mencionan que el ETL 

tiene la función de integrar datos de diversos repositorios, ya sean de sistemas 

transaccionales, archivos de texto, hojas de cálculo y entre otras. El proceso ETL 

conforma tres pasos que ayudaran a la homogenización de los datos para la carga 

al DataWarehouse (p.3). Mrinal y Pankaj (2022) exponen que ETL es un proceso 

fundamental para dar tratamiento a gran cantidad de datos, alinea los datos más 

relevantes (p. 2). Para reforzar lo mencionado anterior Badiuzaman, Galib y 

Shahidul (2018) es un elemento importan para el almacenamiento de los datos, 

puesto que extrae diversas fuentes, los transforma y carga datos al almacén (p. 2) 

Extraer: Según Tayade (2019) sostiene que con la información que se obtiene de 

la base de datos, se encarga de examinar los datos para luego extraer solo lo 

requerido (p.1) 

Transformar: Según Tayade (2019) en este procedimiento, se realiza el tamizado 

y la depuración de datos, también prepara los datos eliminados utilizando tablas de 

consulta, realizando asi combinaciones con otros datos, cambiándolos a un estado 

ideal (p.1) 

Cargar: Según Tayade (2019) la forma de apilar la información obtenida del análisis 

en el centro de distribución de información es uno de los elementos del 

procedimiento (p.1) 

En este último paso se establece normas y estrategias de actualización habitual 

para que el DataMart se encuentre con información reciente y fiable. 
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Figura 17. Proceso ETL 

 

Fuente: Bernabéu y García (2017, p. 48) 

IBM (2022) El gobierno de datos promueve la seguridad, calidad y disponibilidad 

de los datos de la empresa a través de varias políticas, estándares y 

responsabilidades. La cual determina los procesos de quien es el propietario de los 

datos, las reglas de seguridad de los datos y para que se utilizan los datos. 

Asimismo, Google Cloud (2022) los datos se ha vuelto un recurso imprescindible, 

la cual aplican gobierno de datos para llevar una buena práctica en establecer 

normas y políticas. Por otro lado, Colina (2019) menciona que el gobierno de datos 

promueve medidas encaminadas al trabajo autónomo, productivo y confiable, que 

aseguren la gestión de datos a través de la implementación de nuevas herramientas 

que hagan a los usuarios más independientes y mejor autoservicio. De igual 

manera seguir la buena práctica de un gobierno de datos mejora la toma de 

decisiones, porque crea un sistema donde te indica seguir reglas y políticas, donde 

proactivamente te permite seguir con eficiencia ante el abordaje de la calidad de 

los datos. 

Para complementar lo mencionado anterior. DAMA-DMBOK (2017) menciona que 

es la capacidad de organizar el conocimiento de toda la información que tiene la 

organización, esta ejerce una autoridad en la gestión de los datos activos. Por todo 

lo mencionado, el gobierno de datos garantiza el control y uso correcto de los datos, 

esto determinará responsabilidades en cada proceso de datos en donde se 

encuentran involucrados (p. 64-67) 
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Figura 18. Marco de Gestión de datos 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Según DAMA-DMBOK (2017) En la Figura 18 se mencionan las áreas de 

conocimiento donde se describe el alcance y el contexto del conjunto de actividades 

de la gestión de datos, en cada área se encuentra integrado los objetivos y 

principios fundamentales de la gestión de datos. En el centro va el gobierno de 

datos, ya que, se quiere para la coherencia y el equilibrio de cada una de las 

funciones, todas estas partes son necesarias para la función de la gestión de datos, 

pero estas se pueden implementar en momentos diferentes, según los requisitos 

de la empresa (p.60) 

Gobierno de datos según DAMA-DMBOK (2017) Se encarga de dirigir y supervisar 

la gestión de los datos, por medio del establecimiento de un sistema ve los derechos 

de decisión de cada uno de los datos que da cuenta a lo que necesita la empresa 

(p.77) 

DAMA-DMBOK (2017) la arquitectura de datos es una guía para ordenar los 

activos de cada uno de los datos al alinearse con la planificación organizacional, 

para poder asi disponer de los datos estratégicos y cumplir con lo que se requiere 

(p.77) 
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Además, DAMA-DMBOK (2017) Modelado y diseño de datos este modelo 

descubre, analiza, representa y comunica cada uno de los requisitos de los datos 

de forma precisa, también es denominado como modelado de datos (p.77) 

Almacenamiento y operación de datos se encarga de diseñar, de implementar y 

de dar soporte a los datos que están almacenados por su máximo valor. Estas 

operaciones brindan soporte en todo el ciclo de vida de los datos, desde que se 

realiza la planificación hasta que finalice la eliminación de los datos (DAMA-

DMBOK, 2017, p.77) 

Seguridad de datos se enfoca en la privacidad y confidencialidad de cada uno de 

los datos para que no sean descubiertos, donde los datos no se violen y que se 

accede a los datos adecuadamente (DAMA-DMBOK, 2017, p.77) 

Integración e interoperabilidad de datos igual DAMA-DMBOK (2017) Incluye los 

pasos que tiene relación con el movimiento y la consolidación de los datos, tanto 

afuera y adentro del almacén de datos, de las aplicaciones y de las organizaciones 

(p.77) 

Gestión de documentos y contenido de la misma manera DAMA-DMBOK (2017) 

Se encarga de incluir las actividades para planificar, implementar y controlar, para 

poder asi gestionar el ciclo de vida de cada uno de los datos y la información, 

encontrándose en una variedad de medios que no se encuentran estructurados, en 

especial los documentos que no necesitan respaldo de los requisitos de 

cumplimiento normativo y legal (p.77) 

Datos Maestros y de Referencia además DAMA-DMBOK (2017) Administra cada 

dato compartido para poder cumplir con el fin de la empresa, reduciendo así los 

riesgos de los asociados con la redundancia de los datos, garantizando una mejor 

calidad y el bajo costo de la integración de los datos (p.431) 

Almacenamiento de datos e inteligencia comercial de igual forma DAMA-

DMBOK (2017) Se encarga de incluir los pasos para planificar, implementar y 

controlar, para poder asi gestionar la administración de los datos que dan soporte 

a las decisiones y permitiendo que los trabajadores del conocimiento lleguen a 

obtener el valor de los datos por medio del análisis y la generación de los informes 

(p.77) 



23 
 

Metadatos también DAMA-DMBOK (2017) Se encarga de incluir las actividades 

para planificar, implementar y controlar, y así permitir el ingreso a los metadatos 

que están integrados en la alta calidad, incluyendo sus definiciones, modelos, flujos 

de cada uno de los datos y dando una información crítica para lograr comprender 

cada uno de los datos y de los sistemas por medio de los cuales se llegan a crear, 

mantener y acceder (p.77) 

Calidad de datos, DAMA-DMBOK (2017) Se encarga de incluir las actividades 

para planificar e implementar la calidad, las técnicas de gestión para su medición, 

evaluación y la mejora de la idoneidad de cada uno de los datos para un mejor uso 

dentro de la empresa (p.77) 

Políticas según DAMA-DMBOK (2017) Las políticas de cada uno de los datos 

llegan a ser las directivas que rigen la creación, adquisición, integridad, seguridad, 

calidad y uso de datos e información. Estas políticas varían ampliamente entre las 

organizaciones, además describe el "qué" de las gobernabilidades de datos (qué 

hacer y qué no hacer) (p.118) teniendo en cuenta que estas políticas deben 

comunicarse, monitorearse, aplicarse y reevaluarse periódicamente de manera 

efectiva (p.127) 

Los estándares se interpreta un apoyo de validación de los procedimientos para 

garantizar que los datos se están tratando según lo establecido en la organización 

(DAMA-DMBOK, 2017, p.133) 

Según DAMA-DMBOK (2017) los roles y responsabilidades con los individuos 

que contribuyen en las actividades dentro de la organización que contienen 

habilidades y requisitos de calificación (p. 65) 

Consejo de gobierno de datos, según BALLARD et al (2014) es un grupo de 

individuos conocedor de todo el negocio, que garantiza que se cumpla toda la 

implementación de gobierno de datos (41) 

Oficina de Gobierno de Datos es un grupo de persona que garantiza el objetivo 

del cumplimiento de la operatividad del desarrollo de los procesos y procedimientos 

de las diversas actividades de gobierno de datos (BALLARD et al, 2014, p. 41) 
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Para BALLARD et al (2014) el administrador de datos es el custodio de los datos, 

tiene el objetivo de administrar y perdurar el contenido de la información, estos 

aseguran, además, posee conocimientos amplios de la información (p. 42) 

Microsoft SQL Server (Darías, 2021) es un software de gestor de base de datos 

relacional basado en el lenguaje Transact-SQL, la cual esta integra una comunidad 

de complementos de lenguajes de programación estándar, esta cumple la 

expectativa de usar en nivel on premise como modalidad cloud. Además, es precisa 

para gestionar la información de manera relación por su interfaz fácil e intuitiva. 

Para Geetha, Kuppa y Duvvada (2018) mencionan que la aplicación de Power BI 

contiene análisis empresarial que pueden transformar los datos en información a 

través de los paneles que brindan a los usuarios una descripción general de la 

mayoría de las métricas. Esta herramienta ofrece la información que este 

actualizada en tiempo real, además puedan publicarse en multiplataforma (p. 1) 

Visual Studio Community es un programa que contiene variedad de complemento 

que ayuda a mejorar la calidad del trabajo. Sampayo, Cuevas y Torres (2022) 

mencionan que es un IDE respaldado por muchos desarrolladores de software 

como de análisis de datos entre otros, dado que su interfaz es creativo para facilitar 

el proceso de trabajo, por otro lado, cuenta con capacidad de conectarse con otros 

softwares. Resaltando a lo mencionado, se usará este IDE para realizar el proceso 

de depuración y operacionalización de la data (p. 4) 

El área de ventas es donde se encargan de planificar las estrategias que se 

necesita para llegar a los objetivos de la empresa, donde se ve la producción y el 

incremento de cada una de las ventas que se realiza en distintos periodos. Acosta, 

Guerra, Jiménes y Salas (2018) mencionan que, al organizar el departamento o el 

área de ventas, no solo depende de tener conocimiento sino también de tener 

gestión, donde la cual se puede estar agrupado en dos grupos: Organización 

tradicional y Team de Ventas. (p.19) 

La gestión de ventas comienza desde que se realiza el contrato, la formación y la 

coordinación del grupo de ventas para que se optimice cada una de las estrategias 

comerciales que toma el jefe de ventas. Diaz, Salazar y Vernaza (2019) indican que 

se encargan de coordinar tanto los procesos como las actividades, para la 
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transmisión de los bienes y de los servicios ya sea tangible o intangible, de la 

empresa a los clientes en sus ventas (p.2) 

La prospección de ventas se encarga de poder buscar información para realizar 

las estrategias más efectivas y así cumplir con los objetivos, ya sea, generando el 

incremento de ventas como también para traer nuevos clientes potenciales. 

Anderson, Babin, Hair y Mehta (2010) mencionan que la prospección son pistas de 

productos, clientes o de los mismos servicios que tiene una empresa, y es lo que el 

vendedor obtiene primero. (p.121) 

Porcentaje de incremento de ventas para Moreno (2019) indica que para medir 

el incremento de ventas se requiere en calcular el incremento porcentual en tiempos 

o periodos, con el promedio de aumento porcentual para la cantidad de 

observaciones. (p.39), la fórmula es la siguiente: 

𝑃𝐼𝑉 = (
𝑉𝑇

𝑉𝑇𝐴
) − 1 

PIV: Porcentaje de incremento de ventas 

VT: Ventas totales 

VTA: Ventas totales anterior 

La rentabilidad se obtiene cuando lo generado al final del día es mayor que el valor 

que se invirtió en ello, obteniendo así las ganancias para la misma empresa, y eso 

es algo muy importante de medir, ya que, si no se lleva un control no se sabrá si la 

empresa o el negocio es rentable o no. Anderson, Babin, Hair y Mehta (2010) 

indicaron que para se pueda medir si un negocio es rentable o no, se requiere 

primero analizar el volumen de ventas que se generaron en el día, menos los costos 

que se tomaron para obtener o producir ciertos productos. (p.120) 

El margen bruto para Anderson, Babin, Hair y Mehta (2010) indican que el margen 

bruto es recomendable medirlo cuando los productos que se vendieron tienen un 

costo totalmente diferente, y es ahí donde la gerencia tiene que poner cuotas más 

elevadas para aquellos productos que tienen un mayor margen bruto que para 

aquellos que tienen márgenes menores. (p.463) 

MB = Ventas − Costo de los productos vendidos 

El cierre de ventas es uno de los últimos pasos al generar una venta, es donde la 

cual el vendedor se encarga de dar toda la información al cliente para que pueda 

saber lo que está comprando. Al tener conocimiento de cómo cerrar una venta la 
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producción va a mejorar logrando así los objetivos del día. Anderson, Babin, Hair y 

Mehta (2010) indicaron que, al realizar un cierre de ventas efectivo a un cliente, va 

a ser muy bueno porque el producto que están obteniendo les va a satisfacer en 

sus necesidades. (p.68) 

La productividad en ventas según Blaz y Leyva (2019) mencionan que la 

productividad está asociada con la eficiencia y el tiempo, es decir, que mientras 

menos sea el tiempo que se invierte para obtener un resultado mayor será 

productividad del negocio, entonces, al tener una buena productividad hará que el 

negocio sea rentable (p.27) 

𝑃𝑉 = (
𝑇𝑉𝐷

𝑇𝑉𝐷𝑃
) 

PV: Productividad en ventas 

TVD: Total de ventas por día 

TVDP: Total de ventas programadas por día 
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III. METODOLOGÍA

3.1. Tipo y diseño de investigación

Tipo de investigación: 

Esta investigación es de tipo aplicada con un enfoque cuantitativo, porque 

busca resolver los problemas de un determinado entorno de la realidad. 

Hernández y Mendoza (2018) la investigación de tipo aplicada se refiere a la 

aplicación directa de conocimientos a los problemas de la organización para 

generar nuevos conocimientos, de la cual se basa en el producto tecnológico 

por medio de la teoría complementando a la investigación básica. 

Diseño de investigación: 

Azuero (2019) refiere a la investigación con la determinación de un Pre-test 

para posterior a una implementación tecnológica realizar un Post-test, se le 

denomina experimental y si se trabaja con un grado de estudio básico o 

mínimo grado de control determinando que se cumpla un grupo con respecto 

a las variables es del tipo pre-experimental. 

En ese sentido el diseño de esta investigación es experimental, del tipo PRE 

EXPERIMENTAL, en donde el grupo estudio va a ser los días que se 

laboraron en el mes en la empresa J&D Tecnology, determinando el área de 

ventas actual como Pre-test, por lo que aplicamos DataMart como 

manipulación de la variable independiente y de nuevo determinamos el área 

de ventas como Post-test, en seguida, se describe a detalle el tipo de diseño 

de investigación aplicado al proyecto. 

Figura 19. Esquema de diseño medición preexperimental 

Fuente: Elaboración propia 
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Dónde: 

G Grupo o muestra = 20 días 

O1 Pre-test = Área de ventas 

X Manipulación de Variable = DataMart 

O2 Post-test = Área de ventas 

3.2. Variables y operacionalización 

Variables 

Variable independiente: DataMart 

Definición Conceptual: 

Ávila y Chiquito (2022) mencionan que el DataMart se encarga de 

administrar en un solo departamento comercial, donde la cual toman datos 

de un pequeño número de fuentes, ya que, estos suelen ser de un tamaño 

pequeño y menos complicado que un DataWarehouse, lo que facilita poder 

mantener y construir (p.5) 

Definición Operacional: 

El DataMart se encarga de consolidar los datos de diversas fuentes, para así 

poder facilitar la información eficaz y confiable para la creación de 

estrategias, referentes a un área específica de la organización. 

Variable Dependiente: Área de venta. 

Definición Conceptual: 

Anderson, Babin, Hair y Mehta (2010) mencionan que para que se pueda 

lograr éxito en las ventas se requiere de una prospección de ventas, la cual 

se encarga de obtener pistas o información de los clientes, productos o de 

los mismos servicios de la empresa, para así encontrar los más potenciales 

y se logre un incremento en el volumen de las ventas, de igual manera se 

encuentra la rentabilidad donde analiza el volumen de ventas con los costos 

de producción que tienen esas ventas y además del cierre de ventas, la cual 
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da valor a los clientes al darle un producto que satisface sus necesidades 

(p.68) 

Definición Operacional: 

El área de ventas se encarga de vender, promocionar y generar buenas 

relaciones con el cliente, en base a los productos que brinda la organización, 

para poder así mejorar el porcentaje de ventas, aumentar el margen bruto e 

incrementar la productividad de ventas, con la finalidad de generar buenas 

estrategias. 

3.3. Población muestra, muestreo y unidad de análisis 

Población 

Paniagua et al. (2018) indica al conjunto de elementos de la cuales sirve 

como grupo de estudio y estos a su vez poseen características relacionadas 

a la fuente de información planteada en la problemática. 

Dicho por el autor, la población que se está tomando en este trabajo de 

investigación está orientada a 20 días. 

Tabla 2. Población total 

Grupo de estudio Cantidad total 

Días 20 

Fuente: Elaboración propia 

Muestra 

Hernández y Mendoza (2018) es parte del grupo de la población o universo 

para el estudio, sobre el cual se recauda los datos con interés para la 

investigación que deberán ser representativa para la población (p. 196). 

Por ser esta una población mínima no se aplicará la fórmula de la muestra, 

dado que, para la presente investigación se realizará las ventas que se 

realizaron en 20 días. 

Muestreo 

Hernández y Mendoza (2018) El muestreo no probabilístico por conveniencia 

es la técnica de selección que están disponible para el investigador (p. 433). 
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Es decir, este tipo de muestreo, también llamado intencional, se basa en 

seleccionar una parte de la población, que va a ser de manera conveniente 

para el investigador, ya que, este grupo está más fácilmente disponible para 

obtener los resultados. 

Se tomará solo 20 días para el desarrollo de la investigación.  

3.4. Técnica e instrumentos de recolección de datos 

Técnica de recolección de datos 

Fichaje 

Según Loayza (2021) es como un sistema organizado que tiene la función 

de guardar toda la información importante, realizando un análisis de cada 

estudio previo, explicando así las investigaciones del marco teórico. 

Por lo expuesto anteriormente, la técnica a emplear en la presente 

investigación es el fichaje para poder determinar cantidades, calendarios y 

ventas establecidos en un momento determinado. 

Instrumento de recolección de datos 

Ficha de Registro 

Aburto et al. (2021) menciona que son utilizadas para recopilar información 

donde luego se realice un registro de ellas, esta recopilación se hace para 

que luego se implemente en el proyecto. 

Se realizaron fichas de registro para los 3 indicadores, porcentaje de 

incremento de ventas, margen bruto y productividad de ventas, donde la cual 

se obtuvo los resultados de las fórmulas indicadas en cada indicador, tanto 

para el Pre-test y para el Post-test. 

3.5. Procedimientos 

En este trabajo de investigación se está evaluando el principal problema que 

hay al momento de tomar decisiones en los planes estratégicos, por la 

cantidad de datos irrelevantes que se tiene en J&D Tecnology E.I.R.L., se 

requiere mejorar el área de ventas, es por eso el motivo que se le tiene como 

la variable dependiente en este trabajo, una vez identificado el enfoque que 

se quiere obtener en esta investigación, se continuó buscando en otras 
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fuentes trabajos similares para llevar a cabo un mejor análisis en las 

soluciones para el negocio, de igual manera, se tiene contacto con el gerente 

de la empresa, donde menciona los principales problemas, los procesos que 

hace actualmente para mejorar en sus indicadores y la falta que le hace la 

tecnología para mejorar en sus tomas de decisiones, es por ello, que se 

decidió elaborar un DataMart con metodología Hefesto y enfoque de 

gobierno de datos, siendo la variable independiente en este trabajo. 

En esta investigación se necesita tener información detallada de las dos 

variables, es por eso que se realizó una búsqueda en varias fuentes para 

realizar los antecedentes, para así comparar los resultados que se dieron y 

las propuestas de solución que se mostraron, también se tiene como 

sustento sus dimensiones e indicadores como los temas de estudio. Luego 

de haber analizado toda la información que se ha obtenido, se está 

proponiendo una investigación que es de tipo aplicada con un enfoque 

cuantitativo y con un diseño pre-experimental, porque se necesita 

implementar este proyecto en el negocio y obtener el pre y post de los 

indicadores, así después de haber identificado las variables de cada 

dimensión y haber mencionado en donde se va a desarrollar, se determinó 

la población y la muestra para el proyecto, indicando también el muestreo 

que se usará, como la técnica para recolectar la información de los 

indicadores cuantitativos.  

3.6. Método de análisis de datos 

Se realizará el recojo de información y procesamiento de datos mediante el 

instrumento de recolección que se ha indicado, para obtener los resultados 

se está utilizando la estadística en el procesamiento de los datos, donde la 

cual servirá para realizar la comprobación de cada hipótesis que se ha 

planteado tanto en la general como en la específica. 

Se está utilizando la prueba T Student, porque la muestra es menor a 30, así 

que los resultados que se obtiene del porcentaje del incremento de ventas, 

margen bruto y la productividad en ventas se aplicará en esta prueba tanto 

para el Pre-test como para el Post-test.  
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Prueba de Normalidad 

La prueba de normalidad son aquellos resultados que se obtienen para 

identificar si rechaza o acepta la hipótesis nula, son representados por medio 

de gráficos o tablas para tener un mejor análisis. Cevallos, Ernesto, Lissette 

y Tapia (2021) la aplicación de esta prueba garantiza un mayor peso a los 

análisis estadísticos, se pueden aplicar de varios tipos, Shapiro-Wilks y 

Kolmogórov-Smirnov. (p.2) 

Prueba de normalidad de Shapiro-Wilks: se encarga básicamente a 

plantear la hipótesis nula si es que proviene de una distribución normal o no, 

por medio del resultado de la significancia que si es mas a 0,05 va a aceptar 

la hipótesis nula y si es menos que 0,05 va a rechazar la hipótesis nula. 

Flores, Muñoz y Sánchez (2019) mencionan que esta prueba es la mejor 

opción, ya que su potencia es la más fuerte, pero solamente son visibles 

para muestras no normales grandes y alejamientos fuertes (p.1) 

Kolmogorov-Smirnov: para aplicar a este método de prueba la muestra 

tiene que ser mayor o igual a 30, para saber si acepta o no la hipótesis 

planteada. Bejarano, Centurión, Fernández y Lima (2022) indican que esta 

prueba determina si hay o no una distribución normal, para que se pueda 

decidir si es apto usar el estadístico respectivo (p.7) 

Pruebas de Hipótesis 

Hipótesis He1: DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de 

datos mejora considerablemente el porcentaje de incremento de ventas en 

el área de ventas en J&D Tecnology, Lima, 2022. 

 PIVa: Mejora considerablemente el porcentaje de incremento de ventas 

antes de utilizar el DataMart 

PIVd: Mejora considerablemente el porcentaje de incremento de ventas 

después de utilizar el DataMart 

H0: DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de datos no 

mejora considerablemente el porcentaje de incremento de ventas en el área 

de ventas en J&D Tecnology, Lima, 2022. 
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H0: PIVa - PIVd < 0,05 

Ha: DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de datos 

mejora considerablemente el porcentaje de incremento de ventas en el área 

de ventas en J&D Tecnology, Lima, 2022. 

Ha: PIVa - PIVd > 0,05 

Hipótesis He2: DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de 

datos aumenta considerablemente el margen bruto en el área de ventas en 

J&D Tecnology, Lima, 2022. 

MBa: Aumenta considerablemente el margen bruto antes de utilizar el 

DataMart 

MBd: Aumenta considerablemente el margen bruto después de utilizar el 

DataMart 

H0: DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de datos no 

aumenta considerablemente el margen bruto en el área de ventas en J&D 

Tecnology, Lima, 2022. 

H0: MBa - MBd < 0,05 

Ha: DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de datos 

aumenta considerablemente el margen bruto en el área de ventas en J&D 

Tecnology, Lima, 2022. 

Ha: MBa - MBd > 0,05 

Hipótesis He3: DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de 

datos incrementa considerablemente la productividad en ventas en el área 

de ventas en J&D Tecnology, Lima, 2022. 

PVa: Incrementa considerablemente la productividad en ventas antes de 

utilizar el DataMart 

PVd: Incrementa considerablemente la productividad en ventas después de 

utilizar el DataMart 
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H0: DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de datos no 

incrementa considerablemente la productividad en ventas en el área de 

ventas en J&D Tecnology, Lima, 2022. 

H0: PVa - PVd < 0,05 

Ha: DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de datos 

incrementa considerablemente la productividad en ventas en el área de 

ventas en J&D Tecnology, Lima, 2022. 

Ha: PVa - PVd > 0,05 

3.7. Aspectos éticos 

Esta investigación se mantiene bajo los reglamentos y estatutos descritos 

por la Universidad César Vallejo, por lo que se garantiza que la investigación 

es de carácter fidedigna y verídica, por lo que el proyecto se somete al 

proceso de plagio.  

IV. RESULTADOS  

Análisis Descriptivo 

Para este estudio se está aplicando el DataMart con la metodología Hefesto 

y enfoque de gobierno de datos, para poder evaluar el porcentaje de 

incremento de ventas, el margen bruto y la productividad en ventas en el 

área de ventas, para ello se realizó un Pre-test y un Post-test, para 

comprobar los resultados descriptivos de cada uno de los indicadores, estas 

se observan en la tabla 3, 4 y 5. 

• Indicador 1: Porcentaje de incremento de ventas en el Área de 

ventas 

Luego de obtener los datos de la ficha de registro tanto del Pre-test y el 

Post-test del indicador porcentaje de incremento de ventas, se obtuvieron 

los siguientes resultados descriptivos que se verán en la tabla 3.  

Los resultados que se obtuvieron luego de la recolección de datos se 

presentan en el siguiente gráfico en líneas. 
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Figura 20. Gráfico en líneas del Porcentaje de incremento de ventas en 

el Pre-test y Post-test 

Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 

Al mirar el gráfico, se puede identificar que hubo un cambio positivo en el 

Post-test, ya que, las líneas se encuentran encima de los resultados del 

Pre-test, eso quiere decir, que la implementación del DataMart con 

metodología Hefesto y enfoque de gobierno de datos, incrementa el 

porcentaje de ventas en J&D Tecnology. 

Tabla 3. Medidas descriptivas del Porcentaje de incremento de ventas, Pre-

test y Post-test 

Estadísticos Descriptivos 

PIV_PRETEST PIV_POSTEST 

N Válido 20 20 

Media 0,01 0,16 

Desviación Estándar 0,028 0,028 

Mínimo -0,04 0,11 

Máximo 0,06 0,21 

Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 

Como se puede observar, en el caso del indicador porcentaje de 

incremento de ventas, en la media se obtuvo en el Pre-test un valor de 

0,01%, mientras que en el Post-test fue de 0,16%, esto señala que existe 

un incremento en el porcentaje del antes y después de haber 

implementado el DataMart tal como se puede visualizar en la Figura 21, 
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así mismo, el valor mínimo del porcentaje de incremento de ventas en el 

Pre-test de -0,04% y en el Post-test de un 0,11%; y el valor máximo en el 

Pre-test de un 0,06% en cuanto al Post-test de un 0,21%. 

En cuanto a la desviación estándar para medir la dispersión de los datos, 

se obtuvo en el Pre-test un valor de 0,028% y en el Post-test de un 

0,028%. 

Figura 21. Gráfico de barras del Porcentaje de incremento de ventas en 

el Pre-test y Post-test 

 
Fuente: Elaboración propia 

• Indicador 2: Margen bruto en el Área de ventas 

Luego de obtener los datos de la ficha de registro tanto del Pre-test y el Post-

test del indicador margen bruto, se obtuvieron los siguientes resultados 

descriptivos que se verán en la tabla 4.  

Los resultados que se obtuvieron luego de la recolección de datos se 

presentan en el siguiente gráfico en líneas. 
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Figura 22. Gráfico en líneas del Margen bruto en el Pre-test y Post-test 

Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 

Al mirar el gráfico, se puede identificar que hubo un cambio positivo en el 

Post-test, ya que, las líneas se encuentran encima de los resultados del 

Pre-test, eso quiere decir, que la implementación del DataMart con 

metodología Hefesto y enfoque de gobierno de datos, aumenta el margen 

bruto en J&D Tecnology. 

Tabla 4. Medidas descriptivas del Margen bruto, Pre-test y Post-test 

Estadísticos Descriptivos 

MB_PRETEST MB_POSTEST 

N Válido 20 20 

Media 198,11 431,19 

Desviación Estándar 60,13 132,55 

Mínimo 121,00 263,70 

Máximo 313,00 796,24 

Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 

Como se puede observar, en el caso del indicador margen bruto, en la 

media se obtuvo en el Pre-test un valor de S/198,11, mientras que en el 

Post-test fue de S/431,19, esto señala que existe un aumentó en el antes 

y después de haber implementado el DataMart tal como se puede 

visualizar en la Figura 23, así mismo, el valor mínimo del margen bruto en 

el Pre-test de S/121,00 y en el Post-test de un S/263,70, y el valor máximo 

en el Pre-test de un S/313,00 en cuanto al Post-test de un S/796,24. 
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En cuanto a la desviación estándar para medir la dispersión de los datos, 

se obtuvo en el Pre-test un valor de S/60,13 y en el Post-test de un 

S/132,55. 

Figura 23. Gráfico de barras del Margen bruto en el Pre-test y Post-test 

 
Fuente: Elaboración propia 

• Indicador 3: Productividad en ventas en el Área de ventas 

Luego de obtener los datos de la ficha de registro tanto del Pre-test y el Post-

test del indicador productividad en ventas, se obtuvieron los siguientes 

resultados descriptivos que se verán en la tabla 5.  

Los resultados que se obtuvieron luego de la recolección de datos se 

presentan en el siguiente gráfico en líneas. 

Figura 24. Gráfico en líneas de la Productividad en ventas en el Pre-test 

y Post-test 

 

Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 

Al mirar el gráfico, se puede identificar que hubo un cambio positivo en el 

Post-test, ya que, las líneas se encuentran encima de los resultados del 
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Pre-test, eso quiere decir, que la implementación del DataMart con 

metodología Hefesto y enfoque de gobierno de datos, incrementa la 

productividad en ventas en J&D Tecnology. 

Tabla 5. Medidas descriptivas del Margen bruto, Pre-test y Post-test 

Estadísticos Descriptivos 

PV_PRETEST PV_POSTEST 

N Válido 20 20 

Media 0,55 1,07 

Desviación Estándar 0,13 0,11 

Mínimo 0,33 0,89 

Máximo 0,78 1,33 

Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 

Como se puede observar, en el caso del indicador productividad en 

ventas, en la media se obtuvo en el Pre-test un valor de 0,55%, mientras 

que en el Post-test fue de 1,07%, esto señala que existe una mejora en el 

porcentaje del antes y después de haber implementado el DataMart tal 

como se puede visualizar en la Figura 25, así mismo, el valor mínimo de 

la productividad en ventas en el Pre-test de 0,33% y en el Post-test de un 

0,89%; y el valor máximo en el Pre-test de un 0,78% en cuanto al Post-

test de un 1,33%. 

En cuanto a la desviación estándar para medir la dispersión de los datos, 

se obtuvo en el Pre-test un valor de 0,13% y en el Post-test de un 0,11%. 

Figura 25. Gráfico de barras de la Productividad en ventas en el Pre-test 

y Post-test 

Fuente: Elaboración propia 
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Análisis Inferencial 

Se realizó la prueba de normalidad para cada uno de los indicadores 

Porcentaje de incremento de ventas, Margen bruto y Productividad en 

ventas, por medio del método de prueba Shapiro-Wilk, ya que, el tamaño de 

muestra está realizando en 20 días del mes. 

Si: 

Sig. < 0,05 los datos no proceden de una distribución normal 

Sig. > 0,05 los datos proceden de una distribución normal 

Los resultados de cada indicador se mostrarán en la tabla 6, 7 y 8: 

• Indicador 1: Porcentaje de incremento de ventas en el Área de ventas 

Con el objetivo de elegir la prueba de hipótesis, cada uno de los datos 

llegaron a ser sometidos por la comprobación de su distribución, para 

identificar si el porcentaje de incremento de ventas procede o no de una 

distribución normal, y correctamente si procede, como se puede observar 

en la tabla 6. 

Tabla 6. Prueba de Normalidad del Porcentaje de incremento de ventas en el 

Pre-test y Post-test 

 

 

 

 

Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 

Los resultados que se obtuvieron de la prueba de normalidad en el 

indicador porcentaje de incremento de ventas, en el Pre-test se obtuvo un 

valor de 0,754, donde la cual supera al 0,05, así que po r lo tal se distribuye 

de la manera normal. De la misma manera los resultados que se 

obtuvieron en el Post-test, fue de un valor de 0,661, donde la cual supera 

al 0,05, así que por lo tal se distribuye de la manera normal. Entonces se 

puede confirmar que los datos tanto del antes y después, proceden de 

una distribución normal, y esto se puede visualizar de igual manera en las 

figuras 26 y 27.  

Pruebas de normalidad 

 

Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. 

PIV_PRETEST ,970 20 ,754 

PIV_POSTEST ,966 20 ,661 
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Figura 26. Prueba de normalidad del Porcentaje de incremento de ventas 

Pre-test 

Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 

Figura 27. Prueba de normalidad del Porcentaje de incremento de ventas 

Post-test 

Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 

• Indicador 2: Margen bruto en el Área de ventas

Con el objetivo de elegir la prueba de hipótesis, cada uno de los datos

llegaron a ser sometidos por la comprobación de su distribución, para

identificar si el margen bruto procede o no de una distribución normal, y

correctamente si procede, como se puede observar en la tabla 7.
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Tabla 7. Prueba de Normalidad del Margen bruto en el Pre-test y Post-test 

Pruebas de normalidad 

 

Shapiro-Wilk 

Estadísti

co gl Sig. 

MB_PRETEST ,923 20 ,112 

MB_POSTEST ,911 20 ,067 

Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 

Los resultados que se obtuvieron de la prueba de normalidad en el 

indicador Margen bruto, en el Pre-test se obtuvo un valor de 0,112, donde 

la cual supera al 0,05, así que por lo tal se distribuye de la manera normal. 

De la misma manera los resultados que se obtuvieron en el Post-test, fue 

de un valor de 0,067, donde la cual supera al 0,05, así que por lo tal se 

distribuye de la manera normal. Entonces se puede confirmar que los 

datos tanto del antes y después, proceden de una distribución normal, y 

esto se puede visualizar de igual manera en las figuras 28 y 29. 

Figura 28. Prueba de normalidad del Margen bruto Pre-test 

 
Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 
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Figura 29. Prueba de normalidad del Margen bruto Post-test 

 
Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 

• Indicador 3: Productividad en ventas en el Área de ventas 

Con el objetivo de elegir la prueba de hipótesis, cada uno de los datos 

llegaron a ser sometidos por la comprobación de su distribución, para 

identificar si la productividad en ventas procede o no de una distribución 

normal, y correctamente si procede, como se puede observar en la tabla 

8. 

Tabla 8. Prueba de Normalidad del Margen bruto en el Pre-test y Post-test 

 

 

 

Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 

Los resultados que se obtuvieron de la prueba de normalidad en el 

indicador Productividad en ventas, en el Pre-test se obtuvo un valor de 

0,058, donde la cual supera al 0,05, así que por lo tal se distribuye de la 

manera normal. De la misma manera los resultados que se obtuvieron en 

el Post-test, fue de un valor de 0,057, donde la cual supera al 0,05, así 

que por lo tal se distribuye de la manera normal. Entonces se puede 

Pruebas de normalidad 

 

Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. 

PV_PRETEST ,908 20 ,058 

PV_POSTEST ,907 20 ,057 
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confirmar que los datos tanto del antes y después, proceden de una 

distribución normal, y esto se puede visualizar de igual manera en las 

figuras 30 y 31. 

Figura 30. Prueba de normalidad de la Productividad en ventas Pre-test 

 
Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 

 

Figura 31. Prueba de normalidad de la Productividad en ventas Post-test 

 
Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 

Prueba de Hipótesis 

Hipótesis de investigación 1: 

• He1: DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de datos 

mejora considerablemente el porcentaje de incremento de ventas en el 

área de ventas en J&D Tecnology, Lima, 2022. 

• Indicador: Porcentaje de incremento de ventas. 

Hipótesis Estadísticas 
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Definición de variables: 

PIVa: Mejora considerablemente el porcentaje de incremento de ventas

antes de utilizar el DataMart. 

PIVd: Mejora considerablemente el porcentaje de incremento de ventas

después de utilizar el DataMart. 

H0: DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de

datos no mejora considerablemente el porcentaje de incremento de 

ventas en el área de ventas en J&D Tecnology, Lima, 2022. 

H0: PIVa - PIVd < 0,05 

Ha: DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de

datos mejora considerablemente el porcentaje de incremento de 

ventas en el área de ventas en J&D Tecnology, Lima, 2022. 

Ha: PIVa - PIVd > 0,05 

La media del porcentaje de incremento de ventas (Pre-test), es de 0,01% 

Figura 32. Porcentaje de incremento de ventas - PRETEST 

Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 

La media del porcentaje de incremento de ventas (Post-test), es de 
0,16%. 

Figura 33. Porcentaje de incremento de ventas - POSTEST 
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Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 

Finalmente, se demuestra en la Figura 32 y 33, que hay una mejora en el 

porcentaje de incremento de ventas, la cual se identifica al poner en 

comparación las medias del antes y después, habiendo así una diferencia 

de 0,15%. 

Por otro lado, los resultados obtenidos de la prueba en el indicador 

Porcentaje de incremento de ventas, fue de que se distribuye normalmente, 

por lo tal, se realizó la prueba T-Student para realizar el contraste de 

hipótesis, y se visualiza en la tabla 9. 

Tabla 9. Prueba de T-Student para el Porcentaje de incremento de ventas en 

el Pre-test y Post-test 

Prueba de muestras independientes 

 

prueba t para la igualdad de medias 

t gl 
Sig. 

(bilateral) 
Diferencia 
de medias 

Diferencia de 
error estándar 

95% de intervalo de 
confianza de la 

diferencia 

Inferior Superior 

Porcentaje 
de 

incremento 
de ventas 

PIV_PRETEST 
-

16,189 
38 0,000 -0,15 0,00893 -0,16257 -0,12643 

PIV_POSTEST 
-

16,189 
37,990 0,000 -0,15 0,00893 -0,16257 -0,12643 

Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 

En cuanto al resultado que se ha logrado aplicando la Prueba T-Student, 

se puede identificar que tanto para el Pre y para el Pos, el valor de la 

significancia es de 0,000%, por lo que es menor a 0,05, así que rechaza 
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la hipótesis nula y acepta la hipótesis alterna con un 95% de confianza. 

Por ello, el DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de 

datos mejora considerablemente el porcentaje de incremento de ventas 

en el área de ventas en J&D Tecnology, Lima, 2022. 

Hipótesis de investigación 2: 

• He2: DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de datos

aumenta considerablemente el margen bruto en el área de ventas en

J&D Tecnology, Lima, 2022.

• Indicador: Margen Bruto.

Hipótesis Estadísticas 

Definición de variables: 

MBa: Aumenta considerablemente el margen bruto antes de utilizar el

DataMart. 

MBd: Aumenta considerablemente el margen bruto después de utilizar el

DataMart. 

H0: DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de

datos no aumenta considerablemente el margen bruto en el área de 

ventas en J&D Tecnology, Lima, 2022. 

H0: MBa - MBd < 0,05 

Ha: DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de

datos aumenta considerablemente el margen bruto en el área de 

ventas en J&D Tecnology, Lima, 2022. 

Ha: MBa - MBd > 0,05 

La media del margen bruto (Pre-test), es de S/198,11. 

Figura 34. Margen bruto - PRETEST 
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Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 

La media del margen bruto (Post-test), es de S/431,19. 
 

Figura 35. Margen bruto - POSTEST 

 
Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 

Finalmente, se demuestra en la Figura 34 y 35, que hay un aumentó en el 

margen bruto, la cual se identifica al poner en comparación las medias del 

antes y después, habiendo así una diferencia de S/233,08. 

Por otro lado, los resultados obtenidos de la prueba en el indicador Margen 

bruto, fue de que se distribuye normalmente, por lo tal, se realizó la prueba 

T-Student para realizar el contraste de hipótesis, y se visualiza en la tabla 

10. 
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Tabla 10. Prueba de T-Student para el Margen bruto en el Pre-test y Post-test 

Prueba de muestras independientes 

  

prueba t para la igualdad de medias 

t gl 
Sig. 

(bilateral) 
Diferencia 
de medias 

Diferencia de 
error estándar 

95% de intervalo de 
confianza de la 

diferencia 

Inferior Superior 

Margen 
Bruto 

MB_PRETEST  
-

7,161 
38 0,000 -233,08 32,54691 -298,96327 -167,18773 

MB_POSTEST 
-

7,161 
26,502 0,000 -233,08 32,54691 -299,91497 -166,23603 

Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 

En cuanto al resultado que se ha logrado aplicando la Prueba T-Student, 

se puede identificar que tanto para el Pre y para el Pos, el valor de la 

significancia es de 0,000%, por lo que es menor a 0,05, así que rechaza 

la hipótesis nula y acepta la hipótesis alterna con un 95% de confianza. 

Por ello, el DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de 

datos aumenta considerablemente el margen bruto en el área de ventas 

en J&D Tecnology, Lima, 2022. 

Hipótesis de investigación 3: 

• He3: DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de datos 

incrementa considerablemente la productividad en ventas en el área de 

ventas en J&D Tecnology, Lima, 2022. 

• Indicador: Productividad en ventas 

Hipótesis Estadísticas 

Definición de variables: 

PVa: Incrementa considerablemente la productividad en ventas antes de 

utilizar el DataMart 

PVd: Incrementa considerablemente la productividad en ventas después 

de utilizar el DataMart 

H0: DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de 

datos no incrementa considerablemente la productividad en ventas 

en el área de ventas en J&D Tecnology, Lima, 2022. 
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H0: PVa - PVd < 0,05 

Ha: DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de 

datos incrementa considerablemente la productividad en ventas en 

el área de ventas en J&D Tecnology, Lima, 2022. 

Ha: PVa - PVd > 0,05 

La media en la productividad en ventas (Pre-test), es de 0,55% 

 
Figura 36. Productividad en ventas - PRETEST 

 
Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 

La media en la productividad en ventas (Post-test), es de 1,07% 

 
Figura 37. Productividad en ventas - POSTEST 

 
Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 
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Finalmente, se demuestra en la Figura 36 y 37, que hay un incremento en 

la productividad en ventas, la cual se identifica al poner en comparación las 

medias del antes y después, habiendo así una diferencia de 0,52%. 

Por otro lado, los resultados obtenidos de la prueba en el indicador 

Productividad en ventas, fue de que se distribuye normalmente, por lo tal, 

se realizó la prueba T-Student para realizar el contraste de hipótesis, y se 

visualiza en la tabla 11. 

Tabla 11. Prueba de T-Student para la productividad en ventas en el Pre-test y 

Post-test 

Prueba de muestras independientes 

prueba t para la igualdad de medias 

t gl 
Sig. 

(bilateral) 
Diferencia 
de medias 

Diferencia de 
error estándar 

95% de intervalo 
de confianza de la 

diferencia 

Inferior Superior 

Productividad 
en Ventas 

PV_PRETEST 
-

13,748 
38 0,000 -0,52 0,03790 

-
0,59772 

-
0,44428 

PV_POSTEST 
-

13,748 
37,703 0,000 -0,52 0,03790 

-
0,59774 

-
0,44426 

Fuente: IBM SPSS Statistics Visor 

En cuanto al resultado que se ha logrado aplicando la Prueba T-Student, 

se puede identificar que tanto para el Pre y para el Pos, el valor de la 

significancia es de 0,000%, por lo que es menor a 0,05, así que rechaza 

la hipótesis nula y acepta la hipótesis alterna con un 95% de confianza. 

Por ello, el DataMart con metodología Hefesto y enfoque de gobierno de 

datos incrementa considerablemente la productividad en ventas en el área 

de ventas en J&D Tecnology, Lima, 2022. 
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V. DISCUSIÓN

En base a los resultados obtenidos en cada indicador, se evidencia una mejora 

en el área de ventas por medio del Datamart, demostrando un cambio positivo 

luego de esta implementación, logrando que la hipótesis planteada al inicio del 

trabajo se llegue a cumplir en cada uno de los indicadores.  

Como muestra de ello en la hipótesis específica 1, se obtuvo una diferencia de 

0,15% de los resultados del Pre y el Pos, donde luego de haber obtenido los 

resultados de cada uno los ítems del primer indicador que es porcentaje de 

incremento de ventas, se llegó a obtener en la media del Pre-test que es antes 

de implementar el Datamart, un porcentaje de 0,01% y en la media del Post-

test que es luego de haberse implementado el Datamart, un porcentaje de 

0,16%, por ello se puede identificar que realmente este tipo de almacén de 

datos como lo que es el DataMart favorece el incremento de las ventas que 

realiza J&D Tecnology, logrando también que en la prueba de T-Student se 

llegue a obtener tanto en el Pre y en el Pos una significancia de 0,000%, siendo 

menor a 0,05 dando por resultado que este indicador rechaza la hipótesis nula 

y acepta la hipótesis alterna. Por ello, al realizar la investigación se llegó a 

encontrar una relación con el trabajo de investigación de Ríos Jorge, Gina 

(2019), en donde menciona que luego de haber evaluado sus 259 documentos 

que fueron agrupados en 26 fichas de registro, en sus resultados llegó a 

obtener un incremento notorio en su crecimiento de ventas, pasando de un 

13,52% en su Pre-test a un 23,35% en su Post-test, por lo tanto se puede ver 

una diferencia del antes y después de implementar el Datamart, teniendo así 

una diferencia de 9,83% dando por hecho que su indicador crecimiento de 

ventas si mejoró luego de la implementación. De la misma forma se encontró 

una relación con el trabajo de investigación de Ameri Celestino, Cristhian y 

Quispe Cancho, Angel (2020), en donde menciona que luego de haber 

evaluado sus 24310 productos que fueron agrupados en 25 fichas de registro, 

en sus resultados hubo un incremento favorable en su crecimiento de ventas, 

pasando de un 0,66% en su Pre-test a un 4,65% en su Post-test, por lo tanto 

se puede ver una diferencia del antes y después de implementar el Datamart, 

teniendo así una diferencia de un 3,99%, alcanzando así una gran ventaja con 
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sus demás competidores y logrando una mejora en su indicador crecimiento de 

ventas. Entonces, luego de haber mostrado los trabajos relacionados referente 

al indicador Porcentaje de incremento de ventas, se puede apreciar que el 

poder implementar un DataMart con metodología Hefesto y enfoque de 

gobierno de datos en J&D Tecnology, influye favorablemente en este indicador, 

ya que, al haber un incremento va a permitir que el negocio tenga mayor 

continuidad en el mercado obteniendo mayores resultados en la suma de todas 

las ventas diarias en el mes. 

De igual manera se obtuvo un aumento en la hipótesis específica 2, con 

una diferencia de S/233,08 de los resultados del Pre y el Pos, donde luego de 

haber obtenido los resultados de cada uno los ítems del segundo indicador 

que es margen bruto, se llegó a obtener en la media del Pre-test que es 

antes de implementar el Datamart, un valor de S/198,11 y en la media del 

Post-test que es luego de haberse implementado el Datamart, un valor de 

S/431,19, es por ello, que se puede identificar que realmente este tipo de 

almacén de datos como lo que es el DataMart favorece el aumento en el 

margen bruto en J&D Tecnology, logrando también que en la prueba de T-

Student se llegue a obtener tanto en el Pre y en el Pos una significancia de 

0,000%, siendo menor a 0,05 dando por resultado que este indicador 

rechaza la hipótesis nula y acepta la hipótesis alterna. Por ello, al realizar la 

investigación se llegó a encontrar una relación con el trabajo de investigación 

de Santisteban Morales, Ingrid (2018), en donde menciona que luego de 

haber evaluado sus 89 tiendas del Formato de Plaza Vea, en sus resultados 

llego a obtener un aumento considerable en su margen bruto pasando de un 

18,42% en su Pre-test a un 21,57% en su Post-test, por lo tanto se puede 

ver una diferencia del antes y después de implementar el Datamart, 

teniendo una diferencia de 3,15%, logrando que su indicador margen bruto 

tenga una mejora luego de la implementación. De la misma forma se 

encontró una relación con el trabajo de investigación de Arévalo 

Cardenas, Angelo y Saavedra Roldan, Juan (2021), en donde 

menciona que luego de haber evaluado a sus 66 clientes, en sus 

resultados hubo un aumento en su margen de ganancia bruto, pasando 

así de un 69,8835% en su Pre-test a un 72,7985% en su Post-test, 

visualizando así una diferencia del antes y después de implementar el 

Datamart, habiendo una 
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diferencia de 2,915%, la cual impacta positivamente en la rentabilidad de la 

empresa y obteniendo un resultado positivo en su margen de ganancia bruto. 

Entonces, el poder implementar un DataMart con metodología Hefesto y 

enfoque de gobierno de datos en J&D Tecnology, influye favorablemente en el 

margen bruto, ya que, al haber un aumentó se podrá identificar cuan rentable 

viene a ser la empresa, entonces, si se identifica que está obteniendo buenos 

resultados es porque se está obteniendo buena ganancia.  

Finalmente se obtuvo un incremento en la hipótesis específica 3, con 

una diferencia de 0,52% de los resultados del Pre y el Pos, donde luego de 

haber obtenido los resultados de cada uno los ítems del tercer indicador 

que es productividad en ventas, se llegó a obtener en la media del Pre-test 

que es antes de implementar el Datamart, un porcentaje de 0,55% y en la 

media del Post-test que es luego de haberse implementado el Datamart, un 

porcentaje de 1,07%, por ello se puede identificar que realmente este tipo 

de almacén de datos como lo que es el DataMart favorece en la 

productividad de las ventas que se realiza en J&D Tecnology, logrando 

también que en la prueba de T-Student se llegue a obtener tanto en el Pre 

y en el Pos una significancia de 0,000%, siendo menor a 0,05 dando por 

resultado que este indicador rechaza la hipótesis nula y acepta la 

hipótesis alterna. Por ello, al realizar la investigación se llegó a encontrar 

una relación con el trabajo de investigación de Mariño Sarmiento, Jhonatan 

(2021), en donde menciona que luego de haber evaluado a sus 15 

trabajadores, en sus resultados hubo un incremento positivo en su 

productividad en ventas, pasando de un 207.3333 en su Pre-test a un 

308.3333 en su Post-test, por lo tanto se puede ver una diferencia del antes y 

después de implementar el Datamart, teniendo una diferencia de 101.0000 de 

cantidad de ventas que produce en el día, mejorando así su indicador de 

productividad luego de la implementación. De la misma forma se encontró una 

relación con el trabajo de investigación de Vargas Pinto, David (2018), en donde 

menciona que luego de haber evaluado sus 381 documentos que fueron 

agrupados en 28 fichas de registro, en sus resultados se obtuvo un buen 

incremento en su productividad de ventas en su indicador eficacia, pasando 

de un 0.45% en su Pre-test a un 0.60% en su Post-test, por lo tanto se puede 

ver una diferencia del antes y después de aplicar el Business Intelligence, 

teniendo 
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así una diferencia de un 0.15%, logrando así una mejor eficacia en la 

productividad de las ventas. Entonces, el poder implementar un DataMart con 

metodología Hefesto y enfoque de gobierno de datos en J&D Tecnology, influye 

favorablemente en la productividad en ventas, ya que, al haber una mejor 

producción de ventas se va a poder medir mejor la calidad de los servicios al 

cliente, siendo más eficientes y efectivos al momento de realizar las ventas en 

el día. 



56 
 

VI. CONCLUSIONES 

 

1. Se llega a concluir que el DataMart con la metodología Hefesto y enfoque de 

gobierno de datos, mejora el porcentaje de incremento de ventas, ya que, 

luego de su implementación paso de 0,01% a 0,16%, logrando una diferencia 

de 0,15%. 

2. Se concluye que el DataMart con metodología Hefesto y enfoque de 

gobierno de datos, aumentó el margen bruto, ya que, antes su valor era de 

S/198,11 y después su valor fue de S/431,19, aumentando así un S/233,08. 

3. Se concluye que el DataMart con metodología Hefesto y enfoque de 

gobierno de datos, incrementa la productividad de ventas, ya que, luego de 

su implementación paso de 0,55% a 1,07%, logrando una diferencia de 

0,52%. 

4. Se concluye que el DataMart con metodología Hefesto y enfoque de 

gobierno de datos, mejora considerablemente el área de ventas en J&D 

Tecnology. 
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VII. RECOMENDACIONES

• Se recomienda implementar la minería de datos, ya que, haría un buen

complemento con el DataMart y además ayudaría analizar con mayor ímpetu

los patrones y preferencia de los clientes.

• Se recomienda la implementación del gobierno de datos, porque, está

adaptado para cualquier tipo de rubro que genere datos diariamente,

logrando que los procesos sean más eficientes.

• Se recomienda integrar nuevos indicadores como cantidad de clientes

nuevos y cantidad de ventas por canales, esto facilitará el análisis para

generar nuevas estrategias comerciales que cumplan con las expectativas

del cliente.

• Se recomienda la adquisición de licencia del Power BI, para poder así

generar los dashboard y los usuarios puedan ingresar de cualquier

dispositivo para observar sus indicadores de gestión.
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ANEXO 

ANEXO N.º 1: Matriz de Consistencia 

PROBLEMA OBJETIVO HIPÓTESIS OPERACIONALIZACIÓN DE LA VARIABLE DISEÑO METODOLÓGICO 

P. GENERAL O. GENERAL H. GENERAL VARIABLE DIMENSIÓN INDICADORES 
TIPO DE 
INVESTIGACIÓN 
Aplicada 

NIVEL DE 
INVSTIGACIÓN 
Explicativa 

ENFOQUE DE 
INVESTIGACIÓN 
Cuantitativa. 

DISEÑO DE 
INVESTIGACIÓN 
Pre – Experimental 

POBLACIÓN 
20 DIAS 

MUESTRA 
20 DIAS 

MUESTREO 
No probabilístico por 
Conveniencia 

PG. ¿De qué manera un DataMart 
con metodología Hefesto y 
enfoque de gobierno de datos 
mejora el área de ventas en J&D 
Tecnology, Lima, 2022? 

OG. Determinar de qué 
manera un DataMart con 
metodología Hefesto y 
enfoque de gobierno de 
datos mejora el área de 
ventas en J&D Tecnology, 
Lima, 2022 

HG. DataMart con 
metodología Hefesto y 
enfoque de gobierno de 
datos mejora 
considerablemente el área 
de ventas en J&D Tecnology, 
Lima, 2022 

Variable Independiente: 

Datamart 

P. ESPECÍFICO O. ESPECÍFICO H. ESPECÍFICO

PE1. ¿De qué manera un DataMart 
con metodología Hefesto y 
enfoque de gobierno de datos 
mejora el porcentaje de incremento 
de ventas en el área de ventas en 
J&D Tecnology, Lima, 2022? 

OE1. Determinar de qué 
manera un DataMart con 
metodología Hefesto y 
enfoque de gobierno de 
datos mejora el porcentaje 
de incremento de ventas en 
el área de ventas en J&D 
Tecnology, Lima, 2022 

HE1. DataMart con 
metodología Hefesto y 
enfoque de gobierno de 
datos mejora 
considerablemente el 
porcentaje de incremento de 
ventas en el área de ventas 
en J&D Tecnology, Lima, 
2022 

Variable Dependiente: 

Área de ventas 

Prospección de 
ventas 

Porcentaje de 
incremento de 
ventas 

PE2. ¿De qué manera un DataMart 
con metodología Hefesto y 
enfoque de gobierno de datos 
aumenta el margen bruto en el 
área de ventas en J&D Tecnology, 
Lima, 2022? 

OE2. Determinar de qué 
manera un DataMart con 
metodología Hefesto y 
enfoque de gobierno de 
datos aumenta el margen 
bruto en el área de ventas en 
J&D Tecnology, Lima, 2022 

HE2. DataMart con 
metodología Hefesto y 
enfoque de gobierno de 
datos aumenta 
considerablemente el 
margen bruto en el área de 
ventas en J&D Tecnology, 
Lima, 2022 

Rentabilidad Margen Bruto 

PE3. ¿De qué manera un DataMart 
con metodología Hefesto y 
enfoque de gobierno de datos 
incrementa la productividad en 
ventas en el área de ventas en J&D 
Tecnology, Lima, 2022? 

OE3. Determinar de qué 
manera un DataMart con 
metodología Hefesto y 
enfoque de gobierno de 
datos incrementa la 
productividad en ventas en el 
área de ventas en J&D 
Tecnology, Lima, 2022 

HE3. DataMart con 
metodología Hefesto y 
enfoque de gobierno de 
datos incrementa 
considerablemente la 
productividad en ventas en el 
área de ventas en J&D 
Tecnology, Lima, 2022 

Cierre de 
ventas 

Productividad en 
ventas 



ANEXO N.º 2: Operacionalización de la variable 

Variable Definición 
conceptual 

Definición 
operacional 

Dimensiones Indicadores Escala de 
medición 

Variable 
Independiente: 
Datamart 

Avila y Chiquito (2022) 
mencionan que los 
DataMart se encargan 
de administrar en un 
solo departamento 
comercial, donde la 
cual toman datos de un 
pequeño número de 
fuentes, ya que, estos 
suelen ser un tamaño 
pequeño y menos 
complicado que un 
DataWarehouse, lo 
que facilita poder 
mantener y construir 
(p.5) 

El DataMart se 
encarga de 
consolidar los 
datos de diversas 
fuentes, para así 
poder facilitar la 
información eficaz 
y confiable para la 
creación de 
estrategias, 
referentes a un 
área específica 
de la 
organización. 

Variable 
Dependiente: 

Área de ventas 

Anderson, Babin, Hair 
y Mehta (2010) 
mencionan que para 
que se pueda lograr 
éxito en las ventas se 
requiere de una 
prospección de ventas, 
la cual se encarga de 
obtener pistas o 
información de los 
clientes, productos o 
de los mismos 
servicios de la 
empresa, para así 
encontrar los más 
potenciales y se logre 
un incremento en el 
volumen de las ventas, 
de igual manera se 
encuentra la 
rentabilidad donde 
analiza el volumen de 
ventas con los costos 
de producción que 
tienen esas ventas y 
además del cierre de 
ventas, la cual da valor 
a los clientes al darle 
un producto que 
satisface sus 
necesidades (p.68) 

El área de ventas 
se encarga de 
vender, 
promocionar y 
generar buenas 
relaciones con el 
cliente, en base a 
los productos que 
brinda la 
organización, 
para poder así 
mejorar el 
porcentaje de 
ventas, aumentar 
el margen bruto e 
incrementar la 
productividad de 
ventas, con la 
finalidad de 
generar buenas 
estrategias. 

Prospección de 
ventas 

Porcentaje de 
incremento de 

ventas 

Razón Rentabilidad Margen Bruto 

Cierre de 
ventas 

Productividad 
en venta 



ANEXO N.º 3: Indicadores 

Variable Descripción Indicadores Instrumento Unidad de 
Medida 

Formula 

Variable 
Dependiente: 
Área de 
ventas 

Se evalúa el 
porcentaje de 
crecimiento de la 
venta, mediante 
las ventas totales 
entre las ventas 
anteriores. 

Porcentaje de 
incremento 
de ventas 

Ficha de 
Registro 

Unidad 

PIV=(VT/VTA)-1 
PIV: Porcentaje de 

incremento de 
ventas  

VT: Ventas Totales 
VTA: Ventas Totales 

Anterior 

Se evalúa el 
margen bruto de 
ventas, 
mediante las 
ventas menos el 
costo de los 
productos 
vendidos. 

Margen 
Bruto 

MB=V-CPV 
MB: Margen Bruto 

V: Ventas 
CPV: Costo de los 

productos vendidos 

Se evalúa la 
productividad de 
la venta, 
mediante la 
cantidad del 
total de las 
ventas entre el 
total de las 
ventas 
programadas. 

Productividad 
en ventas 

PV=TV/TVP       
PV: Productividad en 

ventas      
TVD: Total de ventas   

TVDP: Total de 
ventas programadas 



 
 

ANEXO N.º 4: Documento de permiso de realizar la investigación 

 

 

  



 
 

ANEXO N.º 5: Ficha de registro del pre-test de porcentaje de incremento de 

ventas 

 

 

 

 



 
 

ANEXO N.º 6: Ficha de registro pre-test de margen bruto 

 

 



 
 

ANEXO N.º 7: Ficha de registro de pre-test de productividad en ventas 

 

  



 
 

ANEXO N.º 8: Ficha de registro del post-test de porcentaje de incremento de 

ventas 

 

  



 
 

ANEXO N.º 09: Ficha de registro post-test de margen bruto 

  



 
 

ANEXO N.º 10: Ficha de registro de post-test de productividad en ventas 

 

 

  





Anexo N.º 12: Desarrollo del DataMart con metodología Hefesto y enfoque de 

gobierno de datos 

Alcance 

Se desarrolló la metodología Hefesto para el diseño del DataMart con un enfoque 

de gobierno de datos, esta metodología facilitará la toma de decisiones en el Área 

de ventas de J&D Tecnology, permitiendo mejorar el porcentaje ventas, el aumento 

del margen bruto y el incremento de la productividad en ventas. 

Antes de la construcción del DataMart con la metodología Hefesto, este se apoyará 

en las buenas prácticas de gobierno de datos, para así darle una gestión correcta 

a los datos. Por ello, el programa de gobierno de datos se dará de siguiente forma: 

Tabla 12. Programa de Gobierno de Datos en el Área de ventas 

Componentes de 

gobierno de datos 
Elementos de gobierno de datos 

Políticas 
• Políticas para la seguridad de los datos.

• Política para la calidad de los datos.

Estándares 

• Estándar para la arquitectura de datos.

• Estándar para la seguridad de los datos.

• Estándar para la calidad de los datos.

Roles y 

Responsabilidades 

• Consejo de Gobierno de Datos.

• Oficial de Gobierno de Datos.

• Equipos de Administración de Datos.

Elaboración Fuente propia 

Políticas 

• Política de calidad de los datos

✓ Se debe emplear una metodología para la construcción del DataMart, así

poder facilitar la inteligencia de negocio.

✓ La información deberá ser accesibles para los empleados que lo requiera

dentro de su entorno de trabajo.

• Política de seguridad de los datos

✓ Conceder privilegios a los usuarios para que puedan acceder a vistas

específicas de los datos.



 
 

✓ El acceso de personas externas al DataMart o Cubo, estarán sujetos a 

una previa autorización. 

✓ Cada usuario deberá contar con una contraseña, con la complejidad 

definido por en los estándares de seguridad. 

Estándares: 

• Estándares de arquitectura de datos 

✓ En la figura 38 permite mostrar una visualización de forma eficiente de 

la gestión de los datos. 

Figura 38. Arquitectura de datos para el área de ventas 

 

Fuente: Elaboración propia 

• Estándares para la calidad de datos  

✓ Se deberá aplicar los cuatro procesos de la metodología Hefesto para 

poder dar un mayor detalle de su desarrollo del DataMart. 

✓ Se deberá garantizar la integración de los datos con el proceso ETL para 

asegurar no seas nulos o repetidos. 

✓ Validar los datos que se cargar en el DataMart si coindicen de la fuente 

extraída. 

• Estándares para la seguridad de datos 

✓ Las contraseñas de los usuarios deberán contener por lo menos 8 

caracteres entre números y letras. Esto genera un mayor nivel de 

dificultad. 

✓ Se debe cambiar las contraseñas cada 20 o 30 días. 

✓ Se debe definir una matriz CRUD (Crear “C”, Leer “R”, Actualizar “U”, 

Eliminar “D”). Estos datos dan el alcance al entendimiento de los 

permisos de roles de seguridad de los datos. 



 
 

Tabla 13. Privilegio de acceso 

Resumen de 

Privilegio 

Roles de nivel gobierno de datos 

Administrador 

(DBA) 

Analista IC 

(investigador) 

Usuario 

(Empleado) 

DataMart    

Tabla CRUD CRUD  

Atributo CRUD CRUD  

esquemas CRUD R  

Cubo    

Generar  CRUD CRUD  

Ejecutar CRUD CRUD  

Power BI    

Reporte CRUD CRUD R 

Fuente: Elaboración propia 

Roles y Responsabilidades: 

• Rol del Consejo de gobierno de datos 

o Responsabilidades: 

▪ Revisar y aprobar la política de seguridad de datos 

▪ Garantiza la implementación de políticas y procedimientos 

para el manejo de los cambios en los datos. 

▪ Garantiza el establecimiento del gobierno de datos 

▪ Alinea cada una de las políticas según las necesidades del 

área interesada. 

o Encargado: 

▪ Gerente 

▪ DBA 

• Rol de la Oficina de gobierno de datos 

o Responsabilidades: 

▪ Crea las pautas y políticas sobre cómo se deben de administrar 

los datos. 

▪ Realiza cada una de las reuniones que tiene el consejo de 

gobierno de datos. 



 
 

▪ Garantiza la perspectiva y el enfoque de la empresa. 

▪ Garantiza a que el desarrollo del gobierno de datos este 

enfocado con las políticas de la organización. 

o Encargado: 

▪ Gerente 

▪ DBA 

• Rol del Administrador de datos 

o Responsabilidades: 

▪ Comprende y racionaliza los resultados de la evaluación de la 

calidad de los datos  

▪ Evalúa cada uno de los requerimientos y cada uno de los 

problemas que tienen los datos 

▪ Mide la calidad de los datos  

▪ Verifica el comportamiento de los procesos de 

validación/estandarización y coincidencia 

o Encargado: 

▪ DBA 

Luego de establecer las políticas, estándares, responsabilidades con ayuda del 

gobierno de datos. Se inicia la implementación de la metodología Hefesto y el 

desarrollo de sus cuatro fases para la construcción del DataMart: 

1. Análisis de Requerimientos 

Introducción 

En esta etapa de análisis de requerimientos se exponen cuáles son las 

necesidades de la empresa, dado que se realizaron reuniones y entrevista con 

el gerente de la empresa J&DTecnology. Dado esto los requerimientos se 

conocen cuál será la finalidad de implementar un DataMart con enfoque de 

gobiernos de datos, por ello se identificaron los indicadores y perspectivas los 

cuales será útil para el desarrollo del DataMart. 

1.1) Preguntas del negocio 

La entrevista que se obtuvo al gerente de la empresa J&DTecnology, siendo 

él la persona interesada para implementar esa tecnología del DataMart con 

enfoque de gobierno de datos. Para hallar los indicadores y perspectivas se 

realizó mediante preguntas, mediante una encuesta. 



 
 

En las preguntas se obtenidas de las reuniones fueron los siguientes: 

• ¿Se desea conocer la cantidad de ventas en un tiempo determinado? 

• ¿Se desea conocer la cantidad de ventas por empleado en un tiempo 

determinado? 

• ¿Se desea conocer la cantidad de ventas por cliente en un tiempo 

determinado? 

• ¿Se desea conocer el monto de ventas en un tiempo determinado? 

• ¿Se desea conocer el monto de ventas por cliente en un tiempo 

determinado? 

• ¿Se desea conocer el monto de ventas por empleado en un tiempo 

determinado? 

• ¿Se desea conocer el monto de ventas por producto en un tiempo 

determinado? 

• ¿Se desea conocer el monto de ventas por marca en un tiempo 

determinado? 

• ¿Se desea conocer el monto de ventas por categoría en un tiempo 

determinado? 

• ¿Se desea conocer las unidades vendidas en un tiempo determinado? 

• ¿Se desea conocer las unidades vendidas por cliente en un tiempo 

determinado? 

• ¿Se desea conocer las unidades vendidas por producto en un tiempo 

determinado? 

• ¿Se desea conocer las unidades vendidas por empleado en un tiempo 

determinado? 

• ¿Se desea conocer las unidades vendidas validas por marca en un 

tiempo determinado? 

• ¿Se desea conocer el porcentaje de incremento de ventas en un tiempo 

determinado? 

•  ¿Se desea conocer el margen bruto en un tiempo determinado? 

• ¿Se desea conocer el producto con mayor venta en un tiempo 

determinado? 

• ¿Se desea conocer la categoría con mayor venta en un tiempo 

determinado? 



 
 

• ¿Se desea conocer la marca con mayor venta en un tiempo 

determinado? 

• ¿Se desea conocer la cantidad estado de venta por tiempo 

determinado? 

1.2) Identificación de indicadores y perspectivas 

Después de haber realizado las preguntas estas sirven como base para 

hallar cuales son los indicadores y perspectivas. Para aclara lo mencionado, 

los indicadores son los valores numéricos sé que realiza el análisis y las 

perspectivas ayudaran a analizar los indicadores para que se pueda dar 

respuesta a las interrogantes. 

▪ Cantidad de ventas en un tiempo determinado. 

▪ Cantidad de ventas por empleado en un tiempo determinado. 

▪ Cantidad de ventas por cliente en un tiempo determinado. 

▪ Monto de ventas en un tiempo determinado. 

▪ Monto de ventas por cliente en un tiempo determinado. 

▪ Monto de ventas por empleado en un tiempo determinado. 

▪ Monto de ventas por producto en un tiempo determinado. 

▪ Monto de ventas por marca en un tiempo determinado. 

▪ Monto de ventas por categoría en un tiempo determinado. 

▪ Unidades vendidas en un tiempo determinado. 

▪ Unidades vendidas por cliente en un tiempo determinado. 

▪ Unidades vendidas por producto en un tiempo determinado. 

▪ Unidades vendidas por empleado en un tiempo determinado. 

▪ Unidades vendidas por marca en un tiempo determinado. 

▪ Unidades vendidas por categoría en un tiempo determinado. 

▪ Porcentaje de incremento de ventas en un tiempo determinado. 

▪ Margen bruto en un tiempo determinado. 

▪ Producto con mayor venta en un tiempo determinado. 

▪ Categoría con mayor venta en un tiempo determinado. 

▪ Marca con mayor venta en un tiempo determinado. 

  



 
 

Tabla 14. Tabla de Indicadores y perspectivas 

Indicadores 

Perspectiva 

C
lie

n
te

 

E
m

p
le

a
d
o
 

P
ro

d
u

c
to

 

M
a

rc
a

 

C
a
te

g
o

rí
a
 

T
ie

m
p

o
 

Cantidad de ventas  X X    X 

Monto de ventas X X X X X X 

Unidades vendidas X X X X X X 

Porcentaje de incremento de 

ventas 
 X    X 

Margen bruto    X X X 

Mayor venta   X X X  

Fuente: Elaboración propia 

1.3) Modelo Conceptual 

Figura 39. Modelo conceptual de área de ventas 

 

Fuente: Elaboración Propia 

2. Análisis de los OLTP 

2.1) Conformar indicadores 

• Cantidad de ventas 

o Hechos: Cantidad de ventas 

o Función: COUNT() 

o Aclaración: El indicador Cantidad de ventas representa la total 

de ventas realizar durante un tiempo determinado. 



 
 

• Monto de ventas 

o Hechos: Monto de ventas 

o Función: SUM() 

o Aclaración: El indicador Monto de ventas representa el 

sumatorio total del dinero de las ventas realizar durante un 

tiempo determinado. 

• Unidades vendidas 

o Hechos: Unidades vendidas 

o Función: SUM() 

o Aclaración: El indicador Unidades de ventas representa el 

sumatorio total del producto producido de las ventas realizar 

durante un tiempo determinado. 

• Porcentaje de incremento de ventas 

o Hechos: Porcentaje de incremento de ventas 

o Función: (Ventas actuales / ventas totales anteriores)-1 

o Aclaración: Es este indicador Porcentaje de incremento de 

ventas representa el porcentaje de las ventas en un tiempo 

determinado. 

• Margen Bruto 

o Hechos: Margen bruto 

o Función: total de ventas – costo de lo vendido 

o Aclaración: Este indicador Margen bruto representa el margen 

bruto de un tiempo determinado. 

• Mayor venta 

o Hechos: Mayor venta 

o Función: Rank 

o Aclaración: En este indicador con mayores ventas alcanzadas 

en un tiempo determinado. 

  



 
 

2.2) Establecer Correspondencias  

Figura 40. Base de datos de la empresa J&DTecnology 

 
Fuente: Elaboración propia 

Figura 41. Estableciendo Correspondencias de la base de datos 

J&DTecnology 

 

Fuente: Elaboración propio 



 
 

Tabla 15. Perspectiva y campo 

Perspectiva Tabla Campo 

Cliente Cliente cod_cli 

Empleado Empleado cod_emp 

Producto Producto cod_prod 

Marca Marca cod_marca 

Categoría Categoría cod_cate 

Tiempo Venta fecha 

Fuente: Elaboración propio 

Tabla 16. Indicadores y campo 

Indicador Tabla Campo 

Cantidad de ventas Venta cod_venta 

Monto de ventas Detalle_venta total 

Unidades vendidas Detalle_venta cantidad 

Porcentaje de 
incremento de ventas 

Detalle_venta cod_venta 

Venta fecha 

Margen bruto 
Detalle_venta total  

Producto pre_compra 

Mayor venta Venta cod_venta 

Fuente: Elaboración propio 

2.3) Granularidad 

En este nivel de la granularidad se determina que campos utilizaran cada 

perspectiva. 

Con respecto a la Perspectiva “Cliente”, los datos disponibles son: 

• cod_cli: Es la clave primaria de la tabla Cliente, y representa a un 

cliente. 

• nom_cli: Nombre del cliente. 

• dni_ruc_cli: Documento de identidad del cliente o el Registro Único de 

Contribuyentes (RUC) representa al código que te es emitido por la 

SUNAT ante alguna declaración o trámite por hacer con tu negocio. 

• tel_cli: Número de celular del cliente. 

• direc_cli: Dirección del cliente. 

• cod_dist: Es la clave foránea de la tabla Cliente, representa al 

distrito que pertenece el cliente. 

• email_cli: Correo electrónico del cliente. 

Con Respecto a la Perspectiva “Empleado”, los datos disponibles son: 

• cod_emp: Es la clave primaria de la tabla Empleado, y representa a 

un empleado. 

• nom_emp: Nombre del empleado. 



 
 

• ape_emp: Apellido paterno y materno del empleado. 

• dni_emp: Documento de identidad del empleado.  

• fecha_nac: Fecha de nacimiento del empleado. 

• email_emp: Correo electrónico del empleado. 

• cod_dist: Es la clave foránea de la tabla Empleado, representa al 

distrito que pertenece el empleado. 

Con Respecto a la Perspectiva “Producto”, los datos disponibles son: 

• cod_prod: Es la clave primaria de la tabla Producto, y representa a 

un producto en particular. 

• nom_prod: Nombre del producto.  

• stock_prod: representa a la cantidad que hay en stock del producto 

en almacén. 

• pre_venta: representa al precio de venta que tiene el producto. 

• pre_compra: representa al precio de compra que tiene el producto. 

• deta_prod: representa a los detalles que tiene el producto. 

• cod_cate: Es la clave foránea de la tabla Producto, representa a la 

categoría que tiene el producto. 

• cod_marca: Es la clave foránea de la tabla Producto, representa a la 

marca que tiene el producto. 

Con Respecto a la Perspectiva “Marca”, los datos disponibles son: 

• cod_marca: Es la clave primaria de la tabla Marca, y representa a la 

marca de un producto. 

• nom_marca: Nombre de la marca de un producto. 

Con Respecto a la Perspectiva “Categoría”, los datos disponibles son: 

• cod_cate: Es la clave primaria de la tabla Categoría, y representa a 

la categoría de un producto. 

• nom_cate: Nombre de la categoría de un producto. 

Con Respecto a la Perspectiva “Tiempo”, se determinarán los datos 

siguientes: 

• Dia 

• Semana 

• Mes 

• Bimestre 



 
 

• Semestre 

• Año 

2.4) Modelo conceptual ampliado 

En este punto se diseña y muestra el modelo de conceptual ampliado más 

claro donde los campos correspondientes de cada perspectiva y formula de 

cada indicador. 

Figura 42. Modelo conceptual ampliado 

 

Fuente: Elaboración propia 

3. Modelo Lógico del DW 

3.1) Tipología 

Se utilizará el esquema estrella, dado que cumple con los requerimientos para 

lograr alcanzar los objetivos. 

3.2) Tablas de Dimensiones 

CLIENTE 

• La nueva tabla de dimensional se nombra “DIM_CLIENTE”. 

• Se le agregara una clave primaria “ID_DIMCLIENTE”. 

• Los demás campos se mantienen con el mismo nombre. 

Figura 43. Dimensión cliente 

 
Fuente: Elaboracion propia 



 
 

Empleado 

• La nueva tabla de dimensional se nombra “DIM_EMPLEADO”. 

• Se le agregara una clave primaria “ID_DIMEMPLEADO”. 

• Los demás campos se mantienen con el mismo nombre. 

Figura 44. Dimensión Empelado 

 
Fuente: Elaboración propia 

PRODUCTO 

• La nueva tabla de dimensional se nombra “DIM_PRODUCTO”. 

• Se le agregara una clave primaria “ID_DIMPRODUCTO”. 

• Los demás campos se mantienen con el mismo nombre. 

Figura 45. Dimensión Producto 

 
Fuente: Elaboración Propia 

MARCA 

• La nueva tabla de dimensional se nombra “DIM_MARCA”. 

• Se le agregara una clave primaria “ID_DIMMARCA”. 

• Los demás campos se mantienen con el mismo nombre. 

Figura 46. Dimensión Marca 

 
Fuente: Elaboración Propia 



 
 

CATEGORIA 

• La nueva tabla de dimensional se nombra “DIM_CATEGORIA”. 

• Se le agregara una clave primaria “ID_DIMCATEGORIA”. 

• Los demás campos se mantienen con el mismo nombre. 

Figura 47. Dimensión Categoría 

 
Fuente: Elaboración propia 

TIEMPO  

• La nueva tabla de dimensional se nombra “DIM_TIEMPO”. 

• Se le agregara una clave primaria “ID_DIMTIEMPO”. 

• Los demás campos se mantienen con el mismo nombre. 

Figura 48. Dimensión Tiempo 

 
Fuente: Elaboración propia 

3.3) Tabla Hechos 

Ventas 

• La nueva tabla de dimensional se nombra “FACT_VENTAS”. 

• Se le agregara una clave primaria “ID_DIMEMPLEADO”, 

“ID_DIMCLIENTE”, “ID_DIMTIEMPO”., “ID_DIMMARCA”, 

“ID_CATEGORIA”. 

• Se crearon los hechos que llevan los siguientes nombres: 

“CANTIDAD_VENTAS”,” MONTO_VENTAS”, “UNIDADES_VENDIDAS”, 



 
 

“PORCENTAJE_INCREMENTO_VENTAS”, “MARGEN_BRUTO”, 

“MAYOR_VENTAS”. 

Figura 49. Tabla de Hechos 

 

Fuente: Elaboración propia 

3.4) Uniones 

• Se establece las uniones de la tabla hechos y dimensiones. 

Figura 50. Unión de la tabla hechos y dimensiones 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

• Se genera la creación de la tabla hechos y uniones con sus respectivas 

uniones 



 
 

Dimensión Empleado 

 
 

Dimensión Cliente 

 
 

Dimensión Producto 

 
Dimensión Marca 

 
 

Dimensión Categoría 

 

 



 
 

Dimensión Tiempo 

 
Hechos Ventas 

 
Estableciendo relaciones 

 



 
 

Figura 51. Modelo Físico del DataMart 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

4. Integración de Datos  

Se utiliza el software Microsft Visual Estudio 2019 para poder realizar el ETL, 

dado que permite trabajar con todas las tablas de dimensiones y la tabla de 

hechos esto facilitara el llenado de las de las tablas mediante el servicio de 

integración la cual es compatible con la conexión el SQL Server 2017 

Figura 52. Logo de Microsoft Studio 2019 

 

Fuente: Microsft 

  



 
 

Carga Inicial 

• Conexión Base de Datos JDT_VENTAS 

 

• Conexión DataMart JDT_VENTAS_DM donde se ingresa el nombre del 

servidor y el nombre de nuestra base de datos  

 



 
 

• Diagrama del ETL: Se muestra el diagrama de la carga de datos de la BD 

del modelo estrella. Primero se ejecuta la limpieza, luego se pasa a 

poblar las tablas independientes (Cliente, Empleado, Producto, 

Categoría, Marca, Tiempo) y una vez realizado ello se pasa poblar la 

tabla dependiente que es la tabla de hechos “Ventas” 

 

• Se configura la una tarea para poder limpiar de las tablas dimensiones y 

tabla hechos en la DataMart en el momento de procesar 

 



 
 

DIMENSIÓN CLIENTE 

• Se realiza el script de la tabla dimensión Cliente 

Figura 53. Script para la carga la dimensión Cliente 

 

Fuente: Elaboración propia 

• Flujo de datos “Cliente” se obtiene un Origen de tipo OLE DB (leer 

Cliente), un convertidor de datos y un Destino de tipo OLE DB (escribir 

Cliente). 

 
• Editor de origen: Se muestra la forma en cómo se genera la consulta en 

SQL para que se pueda obtener los datos que se quieren de la tabla 

Cliente de la base de datos JDT_VENTAS. 

 



 
 

• Transformación de datos: Se muestra la conversión del tipo de datos de 

para poder cargar a la tabla DIM_CLIENTE 

 
• Editor de destino: Se selecciona el editor de destino y luego se selecciona 

la tabla en donde se van a ir los datos que en este caso es la 

DIM_CLIENTE  

 



 
 

• Se muestra la relación de las columnas en la tabla Cliente de la Base 

de Datos JDT_VENTAS_DM 

 
Dimensión Empleado 

• Se realiza el script de la tabla dimensión empleado 

Figura 54. Script para la carga la dimensión empleada 

 

Fuente: Elaboración propia 

• Flujo de datos “Empleado” se obtiene un Origen de tipo OLE DB (leer 

empleado), un convertidor de datos y un Destino de tipo OLE DB (escribir 

empleado). 

 



 
 

• Editor de origen: Se muestra la forma en cómo se genera la consulta en 

SQL para que se pueda obtener los datos que se quieren de la tabla 

Empleado en la Base de Datos JDT_VENTAS_DM. 

 
• Transformación de datos: Se muestra la conversión del tipo de datos 

para cargar en la tabla DIM_EMPLEADO 

 



 
 

• Editor de destino: Se selecciona el editor de destino y luego se selecciona 

la tabla en donde se van a ir los datos que en este caso es la 

DIM_EMPLEADO.  

 

• Se muestra la relación de las columnas en la tabla DIM_EMPLEADO 

del DataMart JDT_VENTAS_DM 

 



 
 

DIMENSIÓN PRODUCTO 

• Se realiza el script de la tabla dimensión producto 

Figura 55. Script para la carga la dimensión producto 

 

Fuente: Elaboración propia 

• Flujo de datos “Producto” se obtiene un Origen de tipo OLE DB (leer 

Producto), un convertidor de datos y un Destino de tipo OLE DB (escribir 

Producto). 

 
• Editor de origen: Se muestra la forma en cómo se genera la consulta en 

SQL para que se pueda obtener los datos que se quieren de la tabla 

producto en la Base de Datos JDT_VENTAS_DM. 

 



 
 

• Transformación de datos: Se muestra la conversión del tipo de datos 

para cargar la tabla DIM_PRODUCTO 

 
• Editor de destino: Se selecciona el editor de destino y luego se selecciona 

la tabla en donde se van a ir los datos que en este caso es la 

DIM_PRODUCTO.  

 



 
 

• Se muestra la relación de las columnas en la tabla producto de la Base 

de Datos JDT_VENTAS_DM 

 

DIMENSIÓN MARCA 

• Se realiza el script de la tabla dimensión Marca 

Figura 56. Script para la carga la dimensión Marca 

 

Fuente: Elaboración propia 

• Flujo de datos “Marca” se obtiene un Origen de tipo OLE DB (leer Marca), 

un convertidor de datos y un Destino de tipo OLE DB (escribir Marca). 

 



 
 

• Editor de origen: Se muestra la forma en cómo se genera la consulta en 

SQL para que se pueda obtener los datos que se quieren de la tabla 

Marca en la Base de Datos JDT_VENTAS_DM. 

 
• Transformación de datos: Se muestra la conversión del tipo de datos 

para carga en la tabla DIM_MARCA. 

 



 
 

• Editor de destino: Se selecciona el editor de destino y luego se selecciona 

la tabla en donde se van a ir los datos que en este caso es la 

DIM_MARCA.  

 

• Se muestra la relación de las columnas en la tabla marca de la Base de 

Datos JDT_VENTAS_DM. 

 



 
 

DIMENSIÓN CATEOGORÍA 

• Se realiza el script de la tabla dimensión Categoría 

Figura 57. Script para la carga la dimensión Categoría 

 

Fuente: Elaboración propia 

• Flujo de datos “Categoría” se obtiene un Origen de tipo OLE DB (leer 

Categoría), un convertidor de datos y un Destino de tipo OLE DB (escribir 

Categoría). 

 
• Editor de origen: Se muestra la forma en cómo se genera la consulta en 

SQL para que se pueda obtener los datos que se quieren de la tabla 

Categorías en la Base de Datos JDT_VENTAS_DM. 

 



 
 

• Transformación de datos: Se muestra la conversión del tipo de datos de 

la tabla DIM_CATEGORIA 

 
• Editor de destino: Se selecciona el editor de destino y luego se selecciona 

la tabla en donde se van a ir los datos que en este caso es la 

DIM_CATEGORIA 

 



 
 

• Se muestra la relación de las columnas en la tabla Categoría de la Base 

de Datos JDT_VENTAS_DM 

 

DIMENSIÓN TIEMPO 

• Se realiza el script de la tabla dimensión Tiempo 

Figura 58. Script para la carga la dimensión Tiempo 

 

Fuente: Elaboración propia 

• Flujo de datos “Tiempo” se obtiene un Origen de tipo OLE DB (leer 

Tiempo), un convertidor de datos y un Destino de tipo OLE DB (escribir 

Tiempo). 

 



 
 

• Editor de origen: Se muestra la forma en cómo se genera la consulta en 

SQL para que se pueda obtener los datos que se quieren de la tabla 

Tiempo en la Base de Datos JDT_VENTAS_DM. 

 
• Transformación de datos: Se muestra la conversión del tipo de datos 

para la carga en la tabla DIM_TIEMPO.  

 



 
 

• Editor de destino: Se selecciona el editor de destino y luego se selecciona 

la tabla en donde se van a ir los datos que en este caso es la dimTiempo  

 

• Se muestra la relación de las columnas en la tabla Tiempo de la Base 

de Datos JDT_VENTAS_DM. 

 



 
 

HECHOS VENTAS 

• Se realiza el script de la tabla de Hechos Ventas. 

Figura 59. Script para la carga de la tabla Hechos Ventas 

 

Fuente: Elaboración propia 

• Flujo de datos “Tiempo” se obtiene un Origen de tipo OLE DB (leer 

Ventas), un convertidor de datos y un Destino de tipo OLE DB (escribir 

Ventas). 

 



 
 

• Editor de origen: Se muestra la forma en cómo se genera la consulta en 

SQL para que se pueda obtener los datos que se quieren de la tabla 

Hechos de Ventas en la Base de Datos JDT_VENTAS_DM. 

 
• Transformación de datos: Se muestra la conversión del tipo de datos 

para la carga en la tabla de Hechos de ventas. 

 



 
 

• Editor de destino: Se selecciona el editor de destino y luego se selecciona 

la tabla en donde se van a ir los datos que en este caso es la tabla de 

Hechos de ventas. 

 

• Se muestra la interfaz de la integración de datos donde se relaciona las 

columnas en la tabla Hechos de Ventas de la Base de Datos 

JDT_VENTAS_DM. 

 



 
 

• Carga Exitosa del ETL: Se realiza el corrido de todas las tareas y se 

llega a obtener la carga exitosa. 

 
4.1) Actualización 

Generación 

Se crea la conexión con el origen de datos JDT_VENTAS_DM para 

posterior procesar el cubo. 

 



 
 

• Se Forma de manera automática el cubo de área de ventas. 

 
• Se proceso el cubo que se generó para el área de ventas. 

 

  



 
 

• Se proceso el cubo. 

 

Reporte 

• Se realiza la conexión Cubo con el Power BI para poder jalar los datos 

en el aplicativo POWER BI 

 

  



 
 

• Modelo físico de Cubo en el Power BI una vez que se ha realiza la 

conexión con el Cubo sé que ha generado. 

 

• Se tiene un panel principal para una visualización globalizada del 

negocio, mostrando el desempeño de forma concisa. 

 

• El reporte de cantidad de ventas muestra una visualización detallada de 

las ventas que se realizan en el negocio. 



 
 

Figura 60. Reporte de cantidad de ventas 

 

Fuente: Elaboración propia 
 

• El reporte de monto de ventas muestra una visualización detallada 

monetaria que se está generando en el negocio. 

Figura 61. Reporte de Monto de ventas 

 
Fuente: Elaboración propia 

• El reporte de unidades vendidas muestra una visualización detallada 

todos los productos que se han comercializado. 

Figura 62. Reporte de unidades vendidas 



 
 

 
Fuente: Elaboración propia 

• El reporte de ventas top, muestra una visualización detallada de 

productos más solicitados. 

Figura 63. Reporte de ventas top 

 
Fuente: Elaboración propia 

  



 
 

• El reporte de incremento de ventas muestra una visualización detallada 

de productos más solicitados. 

Figura 64. Reporte del indicador Porcentaje de ventas 

 

 Fuente: Elaboración propia 

• El reporte de margen bruto muestra una visualización detallada de la 

rentabilidad generada de las ventas. 

Figura 65. Reporte de Margen bruto 

 Fuente: Elaboración propia 
 

  



• El reporte de avance muestra la información detallada, si llegaron a la

cuota establecida del día.

Figura 66. Reporte avance de ventas 

Fuente: Elaboración propia 

• El reporte de perdida muestra información detallada del valor en

porcentaje perdido de la venta como monto.

Figura 67. Reporte de ventas anuladas 

Fuente: Elaboración propia 
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