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RESUMEN 

La presente detalla la aplicación de inteligencia de negocios para la toma de 

decisiones en el área de ventas de la empresa, puesto que tenía deficiencias en 

cuanto al índice de incremento de pedidos, índice de pedidos pagados, tiempo de 

generación de reportes y tiempo de acceso a reportes. El objetivo general de la 

investigación fue determinar la influencia de una inteligencia de negocios en la toma 

de decisiones en el área estudiada. 

Por ello, se detalla previamente los aspectos teóricos, antecedentes y 

procedimientos. Para el desarrollo de la inteligencia de negocios se desarrolló un 

Datamart de ventas, utilizando metodología Hefesto. 

El tipo de investigación es aplicada, con diseño de investigación preexperimental y 

enfoque cuantitativo. La población y muestra para los indicadores de la 

investigación es de 28 reportes de ventas. La técnica de recolección de datos fue 

el fichaje y entrevista. 

Se obtuvo como resultado un aumento de 1,03% respecto al índice de crecimiento 

de pedidos, un 14,44% el índice de pedidos pagados, una disminución de 4 minutos 

en promedio al tiempo de generación de reporte y 14 minutos en promedio el tiempo 

de acceso a reportes en la empresa, concluyendo que el datamart mejoro la toma 

de decisiones. 

Palabras Clave: Toma de decisiones, Inteligencia de negocios, Ventas, 

Metodología HEFESTO, Datamart. 
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ABSTRACT 

The present study details the application of business intelligence for decision 

making in the sales area of the company, since it had deficiencies in terms of order 

increase rate, paid order rate, report generation time and report access time. The 

general objective of the research was to determine the influence of business 

intelligence on decision making in the studied area. 

Therefore, the theoretical aspects, background and procedures are detailed 

beforehand. For the development of business intelligence, a sales Datamart was 

developed, using Hefesto methodology. 

The type of research is applied, with pre-experimental research design and 

quantitative approach. The population and sample for the research indicators is 28 

sales reports. The data collection technique was the fichaje and interview. 

The result was an increase of 0.04% in the order growth rate, 14.44% in the rate of 

paid orders, a decrease of 4 minutes on average in the report generation time and 

14 minutes on average in the access time to reports in the company, concluding 

that the datamart improved the decision-making process. 

Keywords: Decision Making, Business Intelligence, Sales, Hefesto methodology, 

Datamart. 




