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RESUMEN 

El objetivo de la presente investigación es desarrollar un Datamart con el fin de 

optimizar el proceso de evaluación de ventas en la empresa Representaciones 

Generales HABEL E.I.R.L. Se identificaron demoras y fallos en el proceso existente, 

atribuibles a los medios y métodos empíricos utilizados en la generación de 

informes de ventas. Estos enfoques no solo generaban inexactitudes, sino también 

retrasos significativos. La falta de precisión en la información resultante afectaba la 

confiabilidad de los informes de evaluación de ventas, lo que a su vez incrementaba 

el riesgo asociado a la toma de decisiones en la empresa, por lo que, se realizó el 

desarrollo e implementación del Datamart bajo la metodología Hefesto con enfoque 

cuantitativo y diseño pre experimental aplicando fichas de observación para la 

recolección de datos, en base a los resultados, se obtuvo una mejora de 17,85% 

respecto a la productividad de las ventas, asimismo, se obtuvo un incremento del 

2% en el crecimiento de las ventas, luego, se pudo determinar un aumento del 

221% en lo que respecta al nivel de servicio y por último, se pudo obtener un 

aumento del 266% en base al grado de satisfacción del cliente, por ende, se llegó 

a la conclusión de que el Datamart optimizó la evaluación de las ventas en base a 

la mejora obtenida en cada uno de los indicadores seleccionados para la 

investigación. 

Palabras Clave: Datamart, ventas, evaluación de las ventas, hefesto, inteligencia 

de negocios. 
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ABSTRACT 

The objective of this research is to develop a Datamart in order to optimize the sales 

evaluation process at Representaciones Generales HABEL E.I.R.L. Delays and 

failures were identified in the existing process, attributable to the empirical means 

and methods used in the generation of sales reports. These approaches not only 

generated inaccuracies, but also significant delays. The lack of accuracy in the 

resulting information affected the reliability of the sales evaluation reports, which in 

turn increased the risk associated with decision making in the company. Therefore, 

the development and implementation of Datamart was carried out under the Hefesto 

methodology with a quantitative approach and pre-experimental design applying 

observation cards for data collection, based on the results, an improvement of 17, 

Based on the results, an improvement of 17.85% was obtained with respect to sales 

productivity, likewise, an increase of 2% was obtained in sales growth, then, an 

increase of 221% could be determined with respect to the level of service and finally, 

an increase of 266% could be obtained based on the degree of customer 

satisfaction, therefore, it was concluded that the Datamart optimized the evaluation 

of sales based on the improvement obtained in each of the indicators selected for 

the research. 

Keywords: Datamart, Sales, Sales evaluation, Hephaestus, Business intelligence, 

Business Intelligence. 
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I. INTRODUCCIÓN

La búsqueda de optimizar la gestión de las ventas es un factor crítico en muchas 

empresas en la actualidad, la información forma parte de esta búsqueda, el manejo 

de esta es una herramienta con un alto potencial de aporte para todas las empresas 

que ofrecen bienes y servicios, ya sean grandes, medianas o pequeñas empresas, 

el tener conocimiento de la información que fluye, siendo en una o más de sus 

áreas, otorga una gran noción del estado de su negocio, como las ventas mejoran 

con el paso de los cierres mensuales en comparación a cierres anteriores, el 

aumento de los clientes adquiridos, la noción de los productos y su valor en la 

empresa, si estos muestran un valor o una perdida, la información sólida, precisa y 

confiable es la clave a que toda empresa pueda crear estrategias o siguientes 

pasos para el crecimiento de esta misma. 

En el ámbito internacional, se tuvo el ejemplo el caso de la empresa Bimbo, como 

menciona el centro de noticias de Microsoft (2022) que a inicios del 2019 se había 

planteado como objetivo la transformación digital en sus operaciones de comercio, 

identificando que la recopilación y estudio de los datos eran una herramienta clave 

para aumentar la calidad de experiencia en sus consumidores, el software que ellos 

presentaban en ese momento no hacía uso de los datos actualizados que ellos 

registraban, después de  un largo de proceso de integración de herramientas 

tecnológicas y análisis de sostenibilidad, la empresa Bimbo junto con la 

contratación de los servicios de Microsoft, se desarrolló una herramienta basada en 

Power BI y Azure Synapse Analytics, dando como resultado a la mejora de 

producción y operaciones comerciales  en el área de ventas, dando como resultado 

a su personal encargado el acceso eficiente a los datos a tiempo real, procesarlos 

y realizar toma de decisiones basadas en comparaciones con otras sedes de toda 

la corporación. 

En el aspecto nacional, según Castro, por medio del diario Gestión (2019) comentó 

los casos de los supermercados Sodimac en donde para crear campañas eficientes 

de anuncios y marketing se aplica el uso de Smart data, la gerente resaltó que en 

la actualidad, el sector de inteligencia de negocios es uno de los más robustos en 

el mercado,  por lo que la empresa recurrió al reclutamiento de un grupo 

multidisplicinario para realizar estudios del mercado, creando anuncios de 
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productos que el cliente pide directamente, además, continúan utilizando de forma 

regular las redes sociales como los comentarios en los productos del catálogo de 

la página web, aplicando smartdata para el rastreo de las necesidades de los 

compradores, clasificándolos por sus intereses y detectando puntos de alta 

demanda en estos, dando como resultado los nuevos productos en las tiendas 

físicas y en el portal en internet de la tienda. 

En el contexto de estudio seleccionado, Representaciones Generales HABEL 

E.I.R.L. es una empresa fundada el 04 de octubre de 2013, dedicada al rubro de

bienes y servicios, que se especializa en la integración de bases de información 

para ofrecer soluciones a sus clientes, ya sea a través de documentación o 

herramientas tecnológicas. El problema identificado se origina en el área de ventas 

de la empresa. Con el transcurso de los años y la búsqueda de aumentar el valor 

en el mercado, se han encontrado deficiencias en los informes de ventas y en el 

cierre mensual. Estos informes son cruciales para evaluar las ventas en la empresa, 

ya que se analiza la productividad de las ventas promedio y el crecimiento 

comparado con el período anterior. El problema radica en que los informes se 

generan manualmente utilizando una hoja de cálculo de Excel, lo que aumenta el 

riesgo de imprecisiones y necesita una cantidad significativa de tiempo para su 

elaboración. La acumulación de estos problemas genera insatisfacción en el 

personal del área de ventas y, además, el proceso de decisión se apoya en 

información desactualizada, lo que resulta en estrategias erróneas y pérdida de 

oportunidades de crecimiento. Por lo tanto, es imprescindible priorizar una 

evaluación de ventas confiable que permita diseñar estrategias más efectivas.  

Para el trabajo de investigación, se planteó problema general: ¿En qué medida un 

Datamart influye en la evaluación de las ventas en una entidad privada de desarrollo 

de software?, y como problemas específicos: ¿En qué medida un Datamart influye 

en la productividad de las ventas en una entidad privada de desarrollo de software?, 

¿De qué manera un Datamart influye en el crecimiento de las ventas en una entidad 

privada de desarrollo de software? ¿En qué medida un Datamart influye en el nivel 

de servicio en una entidad privada de desarrollo de software? ¿De qué manera un 

Datamart influye en el Grado de satisfacción en una entidad privada de desarrollo 

de software? 



3 

La investigación se justifica de forma teórica debido a que se pretende tomar en 

cuenta conceptos como la inteligencia de negocios, cubo de datos como 

metodologías y procedimientos para el desarrollo e implementación de un 

Datamart. 

La investigación se justifica de forma práctica debido a que se planifica el desarrollo 

e implementación de un Datamart, identificando los requerimientos de información 

de la empresa, la extracción de los datos como el procesamiento de estos hasta 

ser proyectados en graficas estadísticas exactas y a tiempo real manteniendo 

informado a la empresa en cuestión de las ventas realizadas durante las horas de 

trabajo. 

La investigación se justifica de forma metodológica debido a que se tomará en 

cuenta aspectos metodológicos como las investigaciones de tipo aplicada, el diseño 

preexperimental a través de la comparativa entre el pretest y el postest a la 

implementación, como el uso de las técnicas de observación y encuesta, usando 

fichas de observación y cuestionarios respectivamente, por el lado del Datamart se 

tomará en cuenta la aplicación de la metodología Hefesto. 

La presente investigación se justifica de forma económica debido a que los costos 

realizados dentro del proyecto del Datamart en su totalidad van a ser cubiertos por 

los propios investigadores por lo que, el proyecto no implicará enormes gastos tanto 

para su desarrollo como para su implementación dentro del área de la empresa en 

cuestión siendo que este será financiado como se mencionó previamente por los 

propios investigadores. 

La investigación se justifica de manera social debido a que la implementación del 

Datamart se dará en una empresa privada la cual requiere de un seguimiento total 

de todas las transacciones realizadas por parte de los productos que ofrecen a lo 

largo de las horas de trabajo, por lo que, se tiene en cuenta que la problemática a 

solucionar está enfocada hacia la empresa en cuestión. 

Para la investigación, se planteó el objetivo general de: Determinar en qué medida 

un Datamart influye en la evaluación de las ventas en una entidad privada de 

desarrollo de software, como objetivos específicos: Determinar en qué medida un 

Datamart influye en la productividad de las ventas en una entidad privada de 
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desarrollo de software; Determinar de qué manera un Datamart influye en el 

crecimiento de las ventas en una entidad privada de desarrollo de software; 

Determinar en qué medida un Datamart influye en el nivel de servicio en una entidad 

privada de desarrollo de software; Determinar de qué manera un Datamart influye 

en el Grado de satisfacción en una entidad privada de desarrollo de software. 

Como hipótesis general fue planteada a partir de la investigación realizada por 

Ameri y Quispe Cancho (2020), quienes plantearon lo siguiente: Un Datamart 

influye en la evaluación de las ventas de forma considerable en una empresa 

privada de desarrollo y auditoría de software; para las hipótesis especificas se tiene 

como primera hipótesis por parte de la investigación de Lazo (2019), el cual propuso 

de que, un Datamart influye en la productividad de las ventas en una empresa 

privada de desarrollo y auditoría de software; en base a la investigación realizada 

por Lazo (2021), quien propuso en su investigación la siguiente hipótesis la cual 

consiste en que, un Datamart influye en el crecimiento de las ventas en una 

empresa privada de desarrollo y auditoría de software; un Datamart influye en el 

nivel de servicio en una entidad privada de desarrollo de software; y un Datamart 

influye en el Grado de satisfacción en una entidad privada de desarrollo de 

software.  
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II. MARCO TEÓRICO

En el presente apartado se redactarán los antecedentes internacionales y 

nacionales, así como las bases teóricas en donde se detallarán las definiciones de 

las variables independiente y dependiente y la metodología a implementar en la 

investigación. 

En el ámbito internacional, está el caso de Quezada Carpio (2021), Ecuador. En su 

tesis tuvo el principal objetivo de implementar un Data Mart con el fin de optimizar 

el proceso de toma de decisiones en el área de ventas en la empresa dismarex Sc, 

bajo el motor de base de datos Oracle Apex y Pentaho para el análisis y proyección 

de los datos, aplicando la metodología Hefesto. La investigación fue de tipo de 

campo descriptiva, con un enfoque cualitativo y cuantitativo. Los resultados 

concluyeron con la afirmación del objetivo planteado que pudo optimizar los activos 

debido a la agilización del proceso de recolección e interpretación de la 

herramienta, mejorando el tiempo de obtención de los reportes, la mejora de la toma 

de decisiones ante una información con bajo porcentaje de error y en la detección 

de productos que no generaban un aporte en la empresa. 

Otro caso sería el de Jiménez Procel y Maldonado Dañin (2020), Ecuador. En su 

tesis donde el propósito principal de la investigación fue el de desarrollar un 

Datamart para mejorar el proceso de toma de decisiones en el área de ventas en 

una empresa de desarrollo de software, usando Microsoft SQL Server como 

sistema gestor de base de datos y para la proyección de la información se aplicó 

Power BI y Reporting Services, bajo la metodología Ralph Kimball. Para el estudio 

de la información se tomó en cuenta todos los datos almacenados en la base de 

datos del sistema ERP de la empresa. La investigación concluyó que la solución 

mejoró la agilización del reporte de ventas a los clientes usuarios del sistema ERP, 

la generación de reportes solidos con información válida para una toma de 

decisiones y la reducción de costos al no necesitar la contratación de servicios de 

terceros para generar estos reportes. 

Tercero se tiene el caso de Vanegas Alba (2019), Colombia. En su tesis magistral 

cuyo objetivo fue el de implementar un modelo de toma de decisiones para el 

subsistema de ventas en una empresa del sector de tecnologías de la información, 
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aplicando el uso de Power BI para la proyección de la información recolectada y 

procesada por la interfaz de inteligencia de negocios. La investigación concluyo con 

resultados positivos debido a que se alcanzó una reducción en los intervalos de 

tiempo para adquirir datos como en la calidad de la información, también se 

identificó la relación entre los criterios y las etapas del ciclo de ventas de la 

empresa. 

Cuarto se tiene el caso de Aguiar Nuñez (2018), Ecuador. En su tesis la cual su 

objetivo general fue el de desarrollar e implementar un Datamart para el estudio de 

la información en el área de ventas en la empresa Riego Ecuador, bajo el entorno 

de desarrollo Visual estudio, Power BI para la proyección de la información y SQL 

Server como motor de base de datos, bajo la metodología de desarrollo Kimball. Se 

utilizó los registros de la base de datos del sistema contable de la empresa. La 

investigación resulto exitosa debido al cumplimiento de reducción para el desarrollo 

de reportes en el área de ventas. 

Quinto está el caso de Vinueza Morales y Yusgan Mendoza (2022), Ecuador. En su 

tesis la cual su objetivo principal fue el de desarrollar una solución de análisis 

empresarial para el soporte a la toma de decisiones en el área de gerencia de la 

empresa Frio Norte, aplicando la herramienta de desarrollo Visual Studio, SQL 

Server como motor de base de datos y Power Bi para la proyección de la 

información, mediante la metodología Scrum. En el proceso de recopilación de 

datos se empleó como recurso la base de datos transaccional de la empresa. La 

investigación obtuvo resultados exitosos debido al cumplimiento de reducción de 

tiempos para la generación de reportes, así como también en el proceso para la 

toma de decisiones. 

Sexto están los autores Aristega Cueva y Gómez Herrera (2020), Ecuador. En 

donde se planteó como objetivo principal el desarrollar un Cubo OLAP para el 

reporte de ventas para el Mini Comisariato Aldis del Cantón Milagro, usando SQL 

Server como motor de base de datos y Power BI para la proyección de la 

información procesada, mediante el uso de la metodología Kimball. Para el manejo 

de la información se usó la base de datos transaccional del comisariato. La 

investigación presento resultados favorables con respecto al tiempo aplicado en la 
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generación de reportes, así como el desarrollo de módulos más amigables y de fácil 

entendimiento, resultando una mejora de análisis para la toma de decisiones. 

Séptimo se menciona a los autores Jiménez Espinoza y Lopez Muñoz (2021). 

Trabajo de investigación cuyo objetivo fue el desarrollar un Cubo OLAP para el 

análisis de las ventas en la empresa Chemlok, usando SQL Server como motor de 

base de datos y Power BI para la proyección de la información procesada durante 

el ETL, bajo a metodología Scrum. Para el manejo de información se recurrió a la 

base datos transaccional de la empresa. En los resultados de la investigación de 

apreciaron puntos favorables con respecto a la reducción de tiempos de consulta 

para los reportes de venta. 

Octavo está el caso de León Granizo y Diaz Campana (2020), Ecuador. Esta 

investigación se centró principalmente en la creación de un cubo OLAP destinado 

al sistema de gestión de ventas de Distribuidora de Sabanas del Cantón Milagro, 

empleando SQL Server como motor de la base de datos y Power BI para la 

proyección de la información procesada, bajo la metodología Kanban. Se recolecto 

la información de origen de la base de datos transaccional del sistema de gestión. 

La investigación obtuvo resultados favorecedores con respecto a los tiempos 

aplicados con la generación de reportes de ventas. 

Noveno se menciona el caso de Santa Echeverri (2021), Colombia. Tesis en la cual 

se tuvo el objetivo principal de desarrollar un cubo OLAP para el proceso de ventas 

en la empresa GCO, bajo la herramienta Visual Studio y SQL Server como motor 

de base de datos y Power Bi para la proyección de los datos procesados, bajo la 

metodología Crisp – DM y Scrum. Para la extracción de información se tomó en 

cuenta los presupuestos de tiendas del producto. La investigación obtuvo 

resultados positivos debido a posibilidad de generación de reportes a tiempos 

oportunos, como la información clara y precisa para el soporte a la toma de 

decisiones en la empresa. 

También se toma en cuenta el trabajo de Toaza Oñate et al. (2020), en Ecuador, 

en su tesis donde el enfoque principal de esta investigación consistió en desarrollar 

e implementar un modelo de inteligencia de negocios para supervisar los 

indicadores de gestión y control del departamento de ventas de la cadena de 
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supermercados Nelson Market, mediante el uso de Power BI, aplicando la 

metodología Ralph Kimball. Los resultados del estudio permitieron llegar a la 

conclusión de que el modelo cumplió con la mejora de generación de reportes de 

ventas, brindando información con bajo porcentaje de errores y así brindando una 

facilidad para la toma de decisiones de una forma más sólida y confiable. 

En el ámbito nacional se menciona a Revilla Ormeño (2020), en su tesis tuvo como 

propósito principal el de definir como la implementación de un Datamart optimiza el 

proceso para la gestión de ventas en la empresa Distribuciones Quinto E.I.R.L., 

usando SQL Server como sistema gestor de base de datos, aplicando Cubo de 

datos para el procesamiento y Power BI para la proyección estadística de los datos, 

bajo la metodología Ralph Kimball. La investigación adoptó un enfoque cuantitativo 

y se clasificó como aplicada, con un diseño preexperimental se determinó que la 

implementación del Datamart influyo de forma positiva a su indicador de 

satisfacción al cliente con un incremento del 15 al 19.6667, para el indicador de 

costo operativo se determinó una reducción de 1.2515 al 0.9892, concluyendo con 

el cumplimiento del objetivo general. 

En segundo punto se tiene el caso de Peralta Villasante (2021), en su tesis cuya 

principal meta fue determinar cómo influye la implementación de un Datamart para 

el soporte a la toma de decisiones en el área de ventas para la empresa de 

transportes Reyna, usando Power BI para el diseño de los reportes bajo la 

metodología Hefesto. La investigación fue de tipo aplicada bajo un diseño 

preexperimental y un enfoque cuantitativo. Para los resultados de la 

implementación, se pudo concluir que respecto al nivel de servicio se obtuvo una 

mejora de 77.80% al 100% y en relación al tiempo para la generación de reportes 

se obtuvo un resultado de 77.50 minutos a 7 minutos, afirmando el cumplimiento 

del objetivo general. 

En tercero se tiene a Salvador Garcia (2019). El enfoque central de la tesis se centró 

en analizar de qué manera el empleo de una aplicación móvil híbrida afecta la 

evaluación de las ventas de la compañía BUSINESS INTELLIGENCE 

OUTSOURCING BIO S.A.C., Se empleó la metodología Scrum para llevar a cabo 

un estudio aplicado, donde se utilizó el lenguaje de programación PHP y el motor 

de base de datos MySQL. El enfoque de la investigación se centró en el análisis 
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cuantitativo, y se aplicó un diseño preexperimental para realizar la investigación. 

Los resultados de la investigación fueron exitosos al aumentar tanto el índice de 

éxito de las visitas como el nivel de cumplimiento de las ventas planificadas. 

Cuarto se tiene a Quintanilla Acosta (2021). En la tesis se propuso el objetivo de 

examinar la influencia de la inteligencia empresarial en las previsiones de ventas 

de la empresa Inversiones DRB S.A.C. Para lograr esto, se utilizó el acceso móvil 

mediante Power BI y SQL Server como motor de base de datos, aplicando la 

metodología Kimball. El estudio se llevó a cabo como una investigación aplicada, 

utilizando un diseño preexperimental y un enfoque cuantitativo. Los resultados de 

la investigación fueron positivos, ya que se logró aumentar tanto el índice de 

crecimiento de ventas como el índice de margen bruto. 

Quinto se menciona a Lazo Gonzaga (2019). En su tesis, se propuso investigar el 

impacto de la introducción de un Datamart en la evaluación de las ventas de la 

empresa El Poseidón S.A.C. El estudio se llevó a cabo utilizando PostgreSQL como 

motor de base de datos y Pentaho para la presentación de la información procesada 

por el ETL, todo ello dentro del marco metodológico de Hefesto. El estudio realizado 

fue de naturaleza aplicada y se llevó a cabo utilizando un diseño preexperimental 

con un enfoque cuantitativo. La implementación resultó exitosa ya que logró 

aumentar tanto el índice de crecimiento de ventas como las proyecciones de 

productividad en ventas. 

Sexto se tiene el caso de Lazo Morales (2021). En su tesis, el enfoque principal fue 

crear un Datamart que permitiera evaluar las ventas de Rappi en la empresa 

HIPERMERCADOS TOTTUS S.A. Para lograrlo, se utilizó Google Cloud para 

desarrollar el proceso ETL y se aplicó el modelo estrella bajo la metodología de 

Ralph Kimball en la construcción del Datamart. El estudio realizado se clasificó 

como investigación aplicada, utilizando un diseño preexperimental y adoptando un 

enfoque cuantitativo. La implementación del Datamart tuvo éxito ya que logró 

aumentar tanto el valor promedio de los tickets como el nivel de crecimiento de las 

ventas. 

Séptimo esta Flores Guinea (2018). En su tesis, se enfocó en el desarrollo de un 

Datamart para evaluar las ventas dentro de la empresa Consorcio HQ E.I.R.L., en 
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donde El objetivo principal de la investigación consistió en utilizar la herramienta 

Power BI para realizar el proceso de extracción, transformación y carga de los datos 

para poder proyectar la información obtenida dentro de la herramienta y, para 

lograrlo, el autor optó por emplear la metodología Hefesto siendo que dicho estudio 

realizado fue de naturaleza aplicada, utilizando un diseño preexperimental y 

adoptando un enfoque cuantitativo. La implementación fue exitosa ya que demostró 

mejoras tanto en el nivel de servicio como en la eficacia de la evaluación de las 

ventas, teniendo en cuenta que la investigación tiene como aporte para el presente 

trabajo sobre la metodología Hefesto en base a la estructura y las fases. 

Octavo está el caso de Dianderas Alcántara (2019). En su trabajo de investigación 

tuvo el objetivo principal de la implementación de un Datamart para la optimización 

de la toma de decisiones en el área de ventas en una empresa mediana, usando 

Visual Studio, Power Bi para la proyección de información y SQL Server como 

motor de base de datos, bajo la metodología Kimball. La investigación dio 

resultados positivos debido a que se obtuvo mediante la implementación, una 

reducción en el tiempo promedio para la obtención de reportes. 

Noveno se tiene a Loo Gonzáles (2021). Donde se llevó a cabo un estudio cuyo 

objetivo principal consistió en implementar un Datamart con el fin de mejorar la toma 

de decisiones en el departamento de ventas de una empresa dedicada a la industria 

del calzado el cual empleó Power BI para proyectar los datos procesados utilizando 

el desarrollo del proceso ETL y SQL Server como la base de datos subyacente, 

siguiendo la metodología de Ralph Kimball. Los resultados de la investigación 

fueron favorables ya que la introducción de la solución logró una reducción 

significativa en el tiempo requerido para preparar los informes. 

Por último se tienen a Añanga y Lopez Castro (2022), donde en su tesis, el objetivo 

principal fue establecer cómo la introducción de un Datamart a través de la 

metodología Hefesto y la aplicación de un enfoque de gobierno de datos puede 

generar mejoras en el departamento de ventas de J&D Technology utilizando 

Microsoft Visual Studio para el proceso de extracción, transformación y carga (ETL), 

SQL Server como el sistema de gestión de bases de datos y Power BI para la 

visualización y presentación de la información que a su vez, utilizando la 

metodología de desarrollo de software Hefesto y aplicando principios de gobierno 
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de datos, se implementó un enfoque en el proyecto. El estudio realizado siguió un 

enfoque cuantitativo y se clasificó como investigación aplicada con un diseño 

preexperimental. Para los resultados de la información, después de la 

implementación, se pudo observar que en la tasa de crecimiento de ventas se 

obtuvo un cambio del 0.01% al 0.16%, por el lado del margen bruto, se obtuvo un 

cambio del 198.11 soles a 431.19 soles, y por último en ventas se obtuvo un cambio 

de 0.55% a 1.07%, concluyendo con la afirmación del objetivo general. 

Datamart es la formación de todos los datos unificados los cuales son parte de un 

sector en específico de la empresa los cuales se encuentran estructurados de 

manera que los usuarios puedan realizar un adecuado análisis para la toma de 

decisiones de dicho sector o área en cuestión (Salvador, 2021, p. 8). 

En el caso de este autor lo que según indica es que un Datamart maneja toda la 

información que circula dentro de una parte de la empresa la cual se requiera de 

obtener y estar al tanto de todos los movimientos y procesos que se pueda manejar 

por parte de los usuarios en cuyo caso son los empleados que trabajan en dicha 

área de la empresa en cuestión. 

Por otra parte, Wong (2020), señala que se está hablando de una base de datos 

masiva la cual se enfoca en el almacenamiento conteniendo toda la información 

relevante en una empresa cuya estructura es ordenada de forma optimizada con la 

finalidad de realizar un adecuado análisis de datos tanto de los especialistas del 

área en cuestión como de los superiores quienes desean adquirir los datos en el 

menor tiempo factible (p. 20). 

Si bien es cierto, un Datamart guarda relación con una base de datos dado que esta 

se encarga de la carga de todos los datos que se crean a partir de cada uno de los 

procesos que se dan durante las horas laborales, siendo reportes que se pueden 

dar durante las ventas, reportes de reabastecimiento de productos, registros de 

desempeño de los empleados, entre otros. 

Por otro lado, Dianderas (2019), indica que se trata de una herramienta la cual 

contiene una enorme cantidad de datos los cuales son los que circulan en un sector 

en específico motivo por el cual, guarda cierta similitud con un Data Warehouse con 

el detalle de que la empresa la cual desee emplear esta herramienta tiene como 
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enfoque una sola área o sector para emplear un Datamart siendo este el que 

maneje dichos datos como se mencionó previamente (p. 19).  

Siendo que un Datamart es una parte del Data Warehouse, esta se encarga de la 

carga y transformación de los datos enfocados únicamente en un sector de la 

empresa en específico, esto usualmente ocurre cuando se desea tener una 

percepción más detallada dentro de un proceso importante para la empresa dado 

que ayuda con la toma de decisiones que se pueden dar para una mejora o realizar 

cambios dentro de dicho proceso en cuestión. 

En cuanto a los tipos de Datamart, el tipo dependiente es aquel que requiere de los 

datos de un Data warehouse en donde los datos que recibe de este último es único 

considerando que se conecta a otras áreas afiliadas al Data warehouse (Guadaña. 

2019, p. 7). 

En lo que respecta del Datamart independiente, es que a diferencia del anterior 

mencionado, estos extraen de los datos obtenidos en base a sistemas 

transaccionales sin la necesidad de un Data warehouse en el que, usualmente 

estos datos son brindados a partir de la empresa en cuestión (Silva, 2019, p. 21). 

Por otra parte, el Datamart hibrido consiste en una unión entre los dos anteriores 

en donde la información es brindada tanto de los datos provenientes del Data 

warehouse como de los sistemas transaccionales afines de la empresa u 

organización en cuestión (Castillo, 2020, p. 17). 

La toma de decisiones es el proceso el cual una persona o un grupo selecciona una 

opción entre un catálogo de selecciones, en base a tecnologías algunos casos 

requieren de seleccionar la mejor opción que beneficie a la organización y a los 

involucrados en ello (Ávila et al., 2022). 

La evaluación de las ventas se les denomina una serie de procesos los cuales 

permiten poseer un control en base a las ventas por medio de diferentes fases en 

los que, se debe identificar diversos aspectos de cada actividad de esta en base a 

las decisiones que puedan afectar ya sea la mejora o perdida de dichas ventas 

(Lazo, 2021, p. 20). 
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En base al aporte del autor, la evaluación de las ventas se da una vez que se haya 

realizado el proceso de las ventas durante un periodo en el tiempo en donde se da 

con la finalidad de poder determinar si hubo un incremento en lo que respecta con 

las ventas realizadas dentro de la empresa siendo que se puede emplear diferentes 

herramientas para tener tanto un seguimiento de las ventas como de la toma de 

decisiones dentro de esta variable. 

En cuanto al aporte de Villena et al. (2019), indican que la evaluación de las ventas 

hace referencia al proceso conformado por diferentes pasos en los que se busca 

obtener una mayor satisfacción en el cliente al momento de que este obtenga el 

producto o servicio solicitado obteniendo como resultado, dicha satisfacción tanto 

para el cliente como se mencionó previamente, como para la empresa en ganar 

una mayor confianza con el cliente (p. 8). 

En lo que respecta a la teoría de este autor, la evaluación de las ventas presenta 

un enfoque dirigido al cliente siendo que este actor se le considera un elemento 

clave para las ventas que se realizan en la empresa siendo que se dan las 

ganancias y con ello, se dan los registros requeridos para realizar la evaluación de 

las ventas determinando así el propósito original de esta variable que es el de 

conocer si hubo un incremento o no en las ventas o si se debe de realizar un cambio 

o evento que requiera de un aumento de estas.

Por otro lado, Lazo (2019), menciona que la evaluación de las ventas implica una 

serie de pasos que una empresa lleva a cabo con el fin de obtener una estimación 

de la medida del mercado de productos en base al rubro al cual esta se encuentra 

dedicada considerando también el emplear ciertos criterios que ayuden con 

determinar si hubo un aumento en dichas ventas o si hubo una perdida en estas (p. 

35). 

En base al análisis de ventas, se le cataloga como un estudio el cual se realizan 

comparaciones entre las ventas realizadas durante cierto periodo de tiempo, esto 

se hace para comprobar si hubo un aumento o perdida en base a las ventas 

realizadas dentro de una empresa, así como determinar qué cambios se proceden 

a continuación con la finalidad de que dichas ventas aumenten con cada paso que 

crece la empresa en cuestión (Berzoza, 2020, p. 14). 
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En relación al indicador de crecimiento de ventas, se refiere al método utilizado para 

determinar el nivel de crecimiento de las ventas en función de los productos que 

una empresa pueda ofrecer durante un período específico, es decir, para calcular 

dicho indicador se debe establecer en un periodo en específico todas las ventas 

realizadas durante ese periodo y determinar así cuanto es el aumento de las ventas 

producidas por dicha empresa quien desee realizar una evaluación de estas 

(Pacheco y Sánchez, 2020, p. 15). 

En lo que respecta al nivel de servicio, este es definido como un grupo de tareas 

propuestas donde en base a reportes realizados los cuales se reciben y atienden 

un número de estos reportes al día por lo que, se define que tan eficiente es dicho 

nivel para la toma de decisiones (Peralta, 2021, p. 30). 

La metodología Hefesto consiste en la elaboración de un Datamart de forma 

estructurada y fácil de analizar para los interesados, asimismo, esta compara otras 

metodologías existentes haciendo uso de la experiencia que se requiere para el 

desarrollo de bases de datos extensos y el crecimiento continuo de dicha 

metodología conforme al uso que se emplea en proyectos (Córdova y Picón, 2022, 

p. 14).

HEFESTO es una metodología desarrollada a partir de una exhaustiva 

investigación, un análisis comparativo de metodologías actuales y la incorporación 

de conocimientos empíricos en la creación e aplicación de Data Warehouses (DW), 

altamente adaptable a cualquier fase del ciclo de desarrollo de software. El objetivo 

es proporcionar una primera implementación que cumpla con parte de los 

requisitos, con el propósito de demostrar los beneficios del DW y motivar a los 

usuarios finales, El proceso comienza mediante la recopilación de requerimientos 

de información que presentan los usuarios, lo que permite obtener las preguntas 

clave del negocio, después de eso, es necesario identificar los indicadores 

derivados de las preguntas planteadas y las perspectivas de análisis 

correspondientes, que servirán para construir el modelo de definición de datos del 

DW, se examinarán las fuentes de datos para determinar la forma en que se 

elaborarán los indicadores, identificando el mapeo adecuado y eligiendo las áreas 

de estudio para cada punto de vista, una vez completado este paso, procederemos 

a desarrollar el Modelo Lógico del Data Warehouse, en el cual se establecerá el 
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tipo de esquema que se utilizará, luego de ello se procede a crear las tablas de 

Dimensiones y las tablas de Hechos, y posteriormente las conectaremos 

adecuadamente. Por último, se emplearán técnicas de limpieza y mejora de datos, 

procesos ETL, entre otros, para establecer acuerdos y estrategias destinadas a la 

Carga Inicial del Data Warehouse y su correspondiente Actualización (Bernabeu y 

Garcia, 2017, p. 125). 

Figura 1.  

Pasos a realizar durante la metodología Hefesto 

Fuente: https://www.dataprix.com/es/data-warehousing-y-metodologia-hefesto/52-

descripcion 

En cuanto a la metodología Ralph Kimball, esta se enfoca en los procesos del ciclo 

de vida dimensional de la empresa u organización la cual brinda una perspectiva 

detallada del negocio en cuestión y estructurar toda la información brindada por la 

empresa mediante una base de datos ordenada y fácil de analizar para los usuarios 

ofreciendo una respuesta total para estos en base a que la solución se ajuste a lo 

requerido por los interesados de la organización seleccionada (Jibaja, 2022, p. 17). 
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La metodología en cuestión consta de cuatro principios para su desarrollo y 

construcción dentro de un proyecto relacionado con la inteligencia de negocios 

(Arevalo, 2021): 

Se debe de centrarse al 100% en el negocio luego de declarar los valores 

enfocados con los requerimientos del negocio y los requisitos de los clientes siendo 

que estos deben ser incluidos y detallados con la finalidad de estableces fuertes 

relaciones dentro de la empresa. 

Dentro de sus parámetros lo que se debe tener en cuenta es la elaboración de la 

arquitectura de datos puesto que en este principio se considera que dicha 

arquitectura debe de ser detallada y precisa al punto en que los usuarios puedan 

manejar los registros y los datos sin presentar dificultad alguna que, a su vez, evite 

retrasos al momento de obtener la información requerida para los clientes 

identificados dentro de la empresa en cuestión. 

En base al desarrollo del proyecto lo que se hace dentro de la duración del proyecto 

lo que se busca es realizar y proceder con la distribución de los entregables que la 

empresa requiere durante plazos entre 6 a 12 meses en lo que respecta con la 

construcción de la base de datos siendo que cada entregable requiere de poseer 

un valor comercial considerable y fuerte. 

Una vez realizado y completado con cada uno de los entregables en el plazo 

solicitado, se debe de juntar todos los elementos de forma correcta siendo que al 

final se forme la base de datos la cual dará valor para los usuarios comerciales 

siendo que este masivo BD debe de estar correctamente estructurado y reforzado 

en donde no solo se destaque por su seguridad y calidad, sino también por su 

accesibilidad y los cortos tiempos al momento de obtener la respectiva información. 
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Figura 2.  

Fases de la metodología de Ralph Kimball 

Fuente: Rivadera, 2010 

Figura 3.  

Arquitectura de Bus enfocado en la metodología de Ralph Kimball 

En lo que respecta a la siguiente metodología, guarda similitud con la metodología 

de Ralph Kimball con algunos detalles que lo diferencia al momento de implementar 

una solución de inteligencia de negocios, motivo por el cual, la metodología de Bill 

Inmon se conforma mediante una arquitectura denominada CIF que significa fábrica 

de información corporativa en el que, toda la información que se gestiona por medio 

de los sistemas que maneja la empresa son llevados a la Data Warehouse en donde 

se organiza entre los Datamarts que se encuentran enfocados en cada sector del 

negocio con el propósito de que se logren cumplir con las necesidades de la 

empresa en cuestión (Chicaiza, 2021). 
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Asimismo, la metodología de Bill Inmon presenta varias ventajas al momento de 

implementarla en un proyecto de inteligencia de negocios los cuales son (Casas y 

Galvis, 2021): 

En lo que respecta al uso de un Data Warehouse, se encarga de que todos los 

Datamarts creados a partir de cada sector de la empresa se encuentren unificados 

en una sola base de datos en donde se manejan toda la información de cada área 

de la organización en un solo punto manteniendo orden y precisión en solicitar la 

data respectiva para cada uno de los sectores ya mencionados para la empresa. 

En el caso del manejo de cada uno de los registros provenientes tanto del sector o 

de todas las áreas de la entidad, lo que se encarga esta metodología es que al 

momento de que se procese la información recolectada al servidor, se asegura de 

que no se vuelva repetitiva, es decir, se excluyen los datos que se repitan 

constantemente asegurándose de que la existencia de redundancia en estos datos 

sea el mínimo. 

Dentro de esta metodología se presenta la característica de que se puede manejar 

múltiples requerimientos provenientes de distintos informes de la empresa en 

cuestión. 

Dado que la información proveniente de todos los sectores donde se transmite para 

toda la empresa se unifica en una sola plataforma siendo que esta data se 

estructura de forma normalizada, el desarrollo del Datamart o Data Warehouse para 

el proyecto debe de tener como resultado la visualización, obtención y carga de los 

datos de forma más fácil y manejable. 
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Figura 4.  

Arquitectura bajo el enfoque de la metodología de Bill Inmon 

En base a las metodologías mencionadas previamente es que se realiza una 

comparativa entre las tres metodologías las cuales son de Hefesto, Ralph Kimball 

y Bill Inmon en donde se tiene en cuenta las siguientes métricas. 

Tabla 1.  

Cuadro comparativo entre metodologías 

Hefesto Kimball Bill Inmon 

Complejidad 

Los resultados tanto 

como sus objetivos son 

pueden ser distinguidos 

fácilmente, así como su 

fácil comprensión. 

Todos los entregables 

realizado deben de ser 

integrados de forma 

correcta para formar el 

entregable final que es el 

Datamart, así como la 

especificación detallada de 

la arquitectura de diseño de 

base de datos. 

Gran complejidad en el 

diseño de para los 

Datamart y el data 

warehouse. 

Tiempo 

Eficiente por la fácil 

interpretación de los 

resultados y modelos 

lógicos. 

Tiempos de aplicación en 

proyectos de 6 a 12 meses 

Suele exigir mayores 

tiempos de desarrollo 

debido a los procesos y 

las entregas exidas en 

esta metodología. 

Ventajas 

Reduce de forma 

considerable la 

resistencia a los cambios 

debido a que los usuarios 

finales están involucrados 

al final de cada fase en la 

toma de decisiones. 

La metodología está 

centrada en enfocarse en 

su totalidad al negocio en 

su 100%, luego tomar pie 

en los requerimientos de 

los usuarios finales. 

Promueve el 

almacenamiento de todos 

los Datamart del Data 

wharehouse en una sola 

base de datos para 

mantener el orden y 
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precisión de la 

información. 

Desventajas 

Implica un impacto a la 

cultura organizacional de 

las empresas sobre la 

gestión de la información. 

Después de elaborar los 

entregables se deben de 

integrar todos estos de 

forma correcta para crear la 

base de datos. 

Surgimiento de nuevos 

requerimientos 

provenientes de distintos 

informes de la empresa. 

Aplicaciones 

Aplicable tanto para Data 

Warehouse como 

Datamart  

Aplicable tanto para Data 

Warehouse como Datamart 

Se desarrollan Datamart 

a través de un data 

warehouse 

Luego del análisis de las metodologías ya explicadas en base al cuadro 

comparativo, se optó por medio de los tiempos, complejidad y ventajas que la 

metodología a emplear para el desarrollo del Datamart será la metodología de 

Hefesto. 

En base a la arquitectura de la base de datos, se tiene en cuenta el modelo estrella 

el cual es considerado un esquema conformado por tablas que, luego de aplicar las 

tres formas normales, se transforman en tablas de dimensiones y una tabla de 

hechos en donde las tablas dimensionales se encuentran relacionadas únicamente 

con la tabla de hechos manteniendo tanto estructura como orden en el diagrama 

en base a su simplicidad para los usuarios y desarrolladores (Morán, 2021, p. 21). 

Por otro lado, Microsoft (2023), indica que el modelado estrella es el producto de 

un esquema de base de datos normalizado siendo que cada una de las tablas son 

transformadas en tablas dimensionales y una tabla de hecho siendo que este último 

puede contener tanto los eventos que puede estar relacionado con uno de los 

procedimientos de la empresa como algunos datos que van desde las fechas hasta 

los montos totales, mientras que para las dimensiones son las que poseen datos 

que van desde información clave para cada elemento que conforma un proceso de 

la empresa como los registros y productos que pese que no se pueden relacionar 

de forma directa entre otras tablas dimensionales siendo la tabla de hechos el 

intermediario clave del presente esquema. 
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Figura 5.  

Esquema del modelo estrella 

Fuente: https://learn.microsoft.com/es-es/power-bi/guidance/star-schema 

Otro modelado para la base de datos es el modelo de esquema de copo de nieve 

o modelo estrella en el que, se basa en reutilizar y transformar las tablas que en un

principio se conformaba del diagrama de la base de datos original en dimensiones 

en donde estas se encuentran relacionadas con una sola tabla la cual es 

denominada la tabla hechos (Mendoza, 2021). 

Por otra parte, IBM (2021), indica que el modelo de copo de nieve consta de tablas 

las cuales son denominadas dimensiones las cuales pueden estar conectadas por 

otras tablas dimensiones en donde estas son relacionadas con una tabla de 

hechos, asimismo, en estas tablas se transforman por medio de la forma normal a 

través de un diagrama de base de datos ya creado y que luego es transformado 

para adaptarse al modelo mencionado previamente. 
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Figura 6.  

Esquema de modelado de copo de nieve 

Fuente: https://www.ibm.com/docs/es/ida/9.1.2?topic=schemas-snowflake 

Siendo uno de los esquemas de modelado de datos similar al modelo estrella y 

copo de nieve, el modelado de constelación presenta características de algunos de 

los diagramas con el detalle en que una cantidad de las tablas de dimensiones 

fueron desnormalizadas siendo el propósito principal de este esquema es el seguir 

varias de las cualidades de los esquemas explicados previamente que, a su vez, 

evita la redundancia en algunas de las tablas dimensionales haciendo que se cree 

una tabla más formando una jerarquía en donde esta última se le denomina la tabla 

outriggers (IBM, 2021). 

Figura 7.  

Esquema de modelado de constelación 

Fuente: https://www.ibm.com/docs/es/ida/9.1.2?topic=schemas-starflake 
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III. METODOLOGÍA

3.1. Tipo y diseño de investigación 

El tipo aplicado se realiza a partir de la teoría obtenida en la investigación donde se 

pueden identificar los problemas encontrados en la zona de estudio enfocada, esto 

se realiza con el propósito de brindar una solución ante dicha dificultad en el cual 

pueda determinar los efectos del fenómeno de estudio (Arias y Covinos, 2021, p. 

68), por ende, como la solución al problema identificado sobre la toma de 

decisiones es implementar un Datamart es que el tipo de investigación va a ser 

aplicada. 

En lo que respecta al diseño, los diseños pre experimentales se aplican en base a 

un solo grupo de medición en donde se les puede aplicar a una sola medición o 

bien para dos mediciones que son el pretest y post test determinando así los efectos 

que pueden surgir durante la investigación obteniendo un resultado esperado 

(Hernández y Mendoza, 2018, p. 163), en base a ello, la investigación va a ser de 

diseño pre experimental enfocado a dos muestras dado que para los resultados se 

emplearán tanto en el pretest como en el post test. 

Figura 8.  

Diseño en base a pretest y post test para una muestra 

Nota: Esquema de diseño pre experimental enfocado a una muestra aplicando pre 

pruebas y post pruebas. Fuente: Hernández y Mendoza, 2018, p. 163 

En cuanto al enfoque de la investigación, se define cuantitativo cuando los 

investigadores plantean una hipótesis la cual es contrastada mediante a los datos 

recolectados en base a su investigación los cuales se representan mediante 

gráficos estadísticos con la finalidad de determinar en caso de que la hipótesis 

propuesta es aceptada o rechazada (Hernández y Mendoza, 2018, p. 7), por lo que, 

el presente trabajo es de enfoque cuantitativo dado que se plantearon las hipótesis 
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en base a indicadores los cuales ayudarán a recolectar los datos requeridos y 

obtener así un resultado en dicha investigación. 



3.2. Variables y operacionalización 

Tabla 2.  

Matriz de operacionalización de variables 

Variable Definición conceptual 
Definición 

operacional 
Dimensiones Indicadores Formulas 

Escala de 
medición 

Instrumento 

Datamart 

Es considerado como una 
parte del Data Warehouse 
el cual se enfoca respecto 

al área o sector de una 
empresa el cual se le 
puede restringir los 

accesos tanto a un grupo 
de personas como a todo 

el personal del área de 
dicha empresa (Malavé, 

2022, p. 7). 

Se encarga de la 
gestión de los datos 
en múltiples fuentes 

facilitando la 
información de suma 
confianza llevando de 
la mano con la toma 

de decisiones en 
base al área de las 

ventas de la 
empresa. 

Dado que el diseño de la investigación es preexperimental, no se considera 
manipular la variable independiente por lo que este no presenta dimensiones ni 

indicadores. 

Evaluación 
de las 
Ventas 

Esto se basa en que se 
realiza un procedimiento 
riguroso en cada fase del 
proceso de la venta con la 
finalidad de que el cliente 

reciba el producto o 
servicio por el cual esperó 
en base a las funciones 
de dicho producto y los 

controles para la entrega 
de dicho producto por 

parte de la empresa en 
cuestión (Villena et al., 

2019). 

Para realizar una 
evaluación detallada 
sobre las ventas se 

debe tener en cuenta 
varios puntos 

incluyendo el análisis 
de las ventas y la 
satisfacción de los 

clientes 

Análisis de 
las ventas 

Productividad 
de las ventas 

𝑃𝑉 =
𝑀𝑇𝑉𝐷

𝑉𝐻𝑇𝐷
Razón 

Ficha de 
observación 

Crecimiento 
de las ventas 

𝐶𝑉 = ((
𝑉𝑅

𝑉𝐴
) − 1) ∗ 100 Razón 

Ficha de 
observación 

Servicio 
Nivel de 
servicio 

𝑁𝑆 = (
𝑅𝐴

𝑅𝑆
) ∗ 100 Razón 

Ficha de 
observación 

Satisfacción 
Grado de 

satisfacción 
𝐺𝑆 =

𝐶𝐶𝑃 − 𝐶𝑅

𝐶𝑇
Razón 

Ficha de 
observación 



En base a la matriz de operacionalización de variables se tomó en cuenta las 

fórmulas planteadas para cada indicador obteniendo lo siguiente: 

3.2.1. Productividad de las ventas 

𝑃𝑉 =
𝑀𝑇𝑉𝐷

𝑉𝐻𝑇𝐷

Donde: 

PV: Productividad de las ventas 

MTVD: Monto total de las ventas 

VHTD: Ventas por horas de trabajo diarias 

3.2.2. Crecimiento de las ventas 

𝐶𝑉 = ((
𝑉𝑅

𝑉𝐴
) − 1) ∗ 100

Donde: 

CV: Crecimiento de las ventas 

VR: Valor reciente 

VA: Valor antiguo 

3.2.3. Nivel de servicio 

𝑁𝑆 (
𝑅𝐴

𝑅𝑆
) ∗ 100 

Donde: 

NS: Nivel de servicio 

RA: Reportes atendidos 

RS: Reportes solicitados 

3.2.4. Grado de satisfacción 

𝐺𝑆 =
𝐶𝐶𝑃 − 𝐶𝑅

𝐶𝑇



Dónde: 

GS: Grado de satisfacción 

CCP: Clientes que compraron durante el día laboral 

CR: Cantidad de clientes que realizaron reclamos durante el día laboral 

CT: Cantidad total de clientes durante el día laboral

3.3. Población, muestra y muestreo 

En base a la población se optó por seleccionar al personal del área de ventas de la 

empresa de Representaciones Generales HABEL E.I.R.L. conformado por 3 

miembros en base al indicador del índice de satisfacción y para los procesos dentro 

del área se tomarán en cuenta el resto de los indicadores. 

En base a la muestra para el indicador de satisfacción se seleccionó como toda la 

población al ser muy reducida, mientras que al resto de los indicadores se optó por 

poner a prueba 30 procesos. 

El muestreo no probabilístico se suele emplear dentro de la muestra son considerar 

a todos los miembros de una población para dicha investigación teniendo en cuenta 

un criterio en el que, puede ser o bien de forma oportunista la selección de la 

muestra o por conveniencia dado por a las características que pueda presentar 

dicha muestra en cuestión (Pereyra y Vaira, 2021, p. 28), por lo que, se empleó 

este tipo de muestreo dado que, la selección de la muestra ha sido por conveniencia 

por parte de los autores de la investigación. 

3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

3.4.1. Técnicas de recolección de datos 

En base a las técnicas se tiene que la encuesta se basa en la recolección de datos 

obtenidos mediante las personas participantes en la investigación en los que, 

responden una serie de preguntas las cuales pueden presentar los datos 

necesarios para los resultados de dicha investigación los cuales pueden ser 

representados en base a números o satisfacción de la población (Useche et al., 

2019, p. 31).  



En base a la observación, se entiende que los investigadores dejan que el objeto 

de estudio o la población proceda con sus actividades rutinarias sin ser partícipe de 

estas con la finalidad de poder ver cuál es su comportamiento durante la 

investigación (Arias, 2020, p. 11). 

3.4.2. Instrumentos de recolección de datos 

En lo que respecta a los instrumentos, los cuestionarios se emplean en base a una 

serie de preguntas planteadas para la muestra seleccionada a partir de una o más 

variables de estudio seleccionado en el cual, este debe estar alineado tanto para 

los objetivos como las hipótesis (Hernández et al., 2016, p. 217). 

la ficha de observación se emplea cuando el investigador desea recolectar toda la 

información recabada durante el estudio a partir de los datos obtenidos durante la 

observación de la población en cuestión teniendo anotado cada punto requerido 

durante la investigación los cuales se emplearán para los resultados (Arias, 2020, 

p. 14).

Para la confiabilidad se requiere emplear el método del Re test, método en el que 

se implica realizar una prueba hacia el mismo sujeto dos veces es decir, la prueba 

pretest y la ya mencionada retest en donde ambos resultados son empleados para 

luego realizar la prueba de correlación de Pearson puesto que, a partir de dicha 

prueba lo que se busca es hallar el valor del coeficiente de correlación bajo el mismo 

nombre siendo ello representado en porcentaje el cual se representa de la siguiente 

manera (Correa, 2021). 

Tabla 3.  

Cuadro de rangos de confiabilidad 

Rangos Magnitud 

0.81 – 1.00 Confiabilidad muy alta 

0.61 – 0.80 Alta confiabilidad 

0.41 – 0.60 Confiabilidad moderada 

0.21 – 0.40 Baja confiabilidad 

0.01 – 0.20 Confiabilidad muy baja 

Fuente: Tabla de escala de confiabilidad y niveles, Flores, 2021 



 
 

Como su nombre lo indica, el coeficiente de Pearson tiene la característica de medir 

el comportamiento que presentan dos variables obteniendo, además, si estas 

presentan una relación o si bien están enlazadas en base la investigación en 

cuestión (Fiallos, 2021), en este caso, el coeficiente determinará si los instrumentos 

en cuestión son confiables o no dependiendo en el rango que pertenecen en base 

al cuadro mostrado previamente. 

Tabla 4.  

Prueba de Correlación de Pearson para la productividad de las ventas 

 Pretest Re test 

Pretest 

Correlación de Pearson 1 0.922015 

Sig. (bilateral)  0.062937 

N 30 30 

Re test 

Correlación de Pearson 0.922015 1 

Sig. (bilateral) 0.062937  

N 30 30 

 

En base a los resultados obtenidos durante la prueba de correlación de Pearson 

para le método del retest en referencia al indicador de productividad de las ventas, 

se obtuvo que, el coeficiente de correlación es de 0.922015 siendo este 

representado en el rango de confiabilidad muy alta indicando así, que el instrumento 

de investigación que en este caso es la ficha de observación es confiable para las 

pruebas. 

Tabla 5.  

Prueba de Correlación de Pearson para el crecimiento de las ventas 

 Pretest Re test 

Pretest 

Correlación de Pearson 1 0.930942 

Sig. (bilateral)  0.002561 

N 30 30 

Re test 

Correlación de Pearson 0.930942 1 

Sig. (bilateral) 0.002561  

N 30 30 

 

En cuanto a los resultados obtenidos mediante la prueba de correlación de Pearson 

en referencia al crecimiento de ventas, se muestra que el coeficiente de correlación 



tiene un valor de 0.930942 en el que, dicho valor se representa dentro del rango de 

confiabilidad muy alto, por ende, la ficha de observación en base al indicador de 

crecimiento de las ventas es considerado muy confiable. 

Tabla 6.  

Prueba de Correlación de Pearson para el nivel de servicio 

Pretest Re test 

Pretest 

Correlación de Pearson 1 0,843459 

Sig. (bilateral) 0,000000 

N 30 30 

Re test 

Correlación de Pearson 0,843459 1 

Sig. (bilateral) 0,000000 

N 30 30 

En cuanto a los resultados obtenidos mediante la prueba de correlación de Pearson 

en referencia al nivel de servicio, se muestra que el coeficiente de correlación tiene 

un valor de 0,843459 en el que, dicho valor se representa dentro del rango de 

confiabilidad muy alto, por ende, la ficha de observación en base al indicador de 

crecimiento de las ventas es considerado muy confiable. 

Tabla 7.  

Prueba de Correlación de Pearson para el grado de satisfacción 

Pretest Re test 

Pretest 

Correlación de Pearson 1 0,755900 

Sig. (bilateral) 0,000001 

N 30 30 

Re test 

Correlación de Pearson 0,755900 1 

Sig. (bilateral) 0,000001 

N 30 30 

En cuanto a los resultados obtenidos mediante la prueba de correlación de Pearson 

en referencia al grado de satisfacción, se muestra que el coeficiente de correlación 

tiene un valor de 0,755900 en el que, dicho valor se representa dentro del rango de 

confiabilidad alta, por ende, la ficha de observación en base al indicador de 

crecimiento de las ventas es considerado muy confiable. 



3.5. Procedimientos 

En el presente apartado se detallará los métodos al momento de recolectar los 

datos para la investigación indicando lo siguiente. 

Se tomó en cuenta en un periodo de 30 dias la recolección de los registros 

referentes a los indicadores de productividad y crecimiento de ventas como pruebas 

iniciales de pretest, luego del desarrollo del Datamart, este se puso a prueba 

periodo mencionado previamente en donde se obtuvo la recolección de datos para 

las pruebas post test en donde mediante un análisis estadístico se visualiza el 

promedio obtenido para cada uno de los registros tanto de pretest como de post 

test en base a los indicadores mencionados previamente para luego proceder con 

las pruebas de normalidad y de contrastación, los datos registrados se visualizaran 

en los anexos los cuales son en base al método del retest ubicados en el anexo 2. 

3.6. Método de análisis de datos 

En cuanto al método de análisis de datos se tomó en cuenta en que una vez 

recolectado los datos fueron representados en base a cada indicador planteado en 

la investigación en forma de pretest y post test, en donde luego se emplearán las 

pruebas de normalidad de Shapiro Wilk el cual se aplica cuando la muestra es 

menor a 50 en el que, los datos recolectados son ordenados de menor a mayor 

valor donde se determinará si los datos en base a cada indicador presentan un 

comportamiento normal o no (Flores y Flores, 2021, p. 90), en caso contrario de 

que los datos no presenten normalidad durante las pruebas se procederá a realizar 

las pruebas de wilcoxon. 

3.7. Aspectos éticos 

Respecto a los aspectos éticos, la investigación actual se está considerando los 

derechos de autor en base al sentido de la responsabilidad durante la recopilación 

de los datos extraídos desde las bases de datos de Scopus, Scielo y repositorios 

institucionales para la obtención de las citas y referencias en la investigación, 

asimismo, se tiene en cuenta la Ley N°29733 sobre protección de datos personales 

en donde la información que se registrará en cada instrumento y que se visualizará 



 
 

en el proyecto, no se compartirán ni se emplearán para otros propósitos que no 

figuren en la investigación. 

  



IV. RESULTADOS

En el presente capítulo se detalla los resultados según los indicadores del presente 

estudio, dichos indicadores son: productividad de las ventas y el aumento de las 

mismas. Para la recopilación de los resultados del incremento de productividad de 

las ventas y el incremento del crecimiento de las ventas, los cuales fueron 

realizados antes y después del uso del Datamart. 

4.1. Prueba de hipótesis específica 1 

Se redacta la información estadística descriptiva, además se recolectan los datos 

del indicador de productividad de las ventas, el cual se realizó a la unidad de análisis 

a través de las fichas de observación con el objetivo de medir el incremento de la 

productividad de las ventas por medio del uso del Datamart. 

Tabla 8.  

Incremento de la productividad de las ventas para la evaluación de las ventas 

Estadístico Error estándar 

I1_PRE_TEST Media 18,94 0,9210 
I1_POS_TEST Media 22,32 0,7388 

La tabla 8 detalla el promedio del pretest y postest, teniendo 18,94 en la prueba de 

inicio y 22,32 en la final. El promedio cada prueba funciona para evaluar el 

incremento porcentual de la productividad de las ventas. 

Tabla 9.  

Prueba de normalidad de incremento de la productividad de las ventas 

Prueba Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. 

I1_PRE_TEST 0,909 30 0,014 
I1_POS_TEST 0,901 30 0,009 

Tal como se muestra en la presente tabla se tomó en cuenta la prueba de 

normalidad de Shapiro-Wilk dado que la muestra de la investigación es menor a 50 

en donde se obtuvieron las informaciones de los resultados estadísticos de dicha 

normalidad como se mencionó en un inicio, se tuvieron al realizar la prueba 



respectiva, los cuales son 0,909 y 0,901 en lo que respecta a cada una de las 

pruebas tanto de inicio y fin de forma respectiva. 

En base a los datos obtenidos y mencionados en un inicio para las pruebas antes 

de la implementación del Datamart se muestran que el dato estadístico de un 0,909 

presentando un nivel de significancia que es menor al asignado de 0,05, 

otorgándose de manera fuera de lo normal mientras que en las pruebas realizadas 

al implementar el Datamart se obtuvieron en la parte estadística con un valor de 

0,901 mostrando un nivel de significancia que resultó ser menor al 0,05 siendo este 

el nivel asignado en la investigación, de manera fuera de lo normal. de manera 

fuera de lo normal dando a entender que el presente indicador no muestra un 

comportamiento normal bajo ninguno de estos casos. 

Hipótesis específica 1 (HE1) 

H10: Un Datamart no influye en la productividad de las ventas en una entidad 

privada de desarrollo de software. 

H11: Un Datamart influye en la productividad de las ventas en una entidad privada 

de desarrollo de software. 

Prueba de Wilcoxon 

En base a los resultados obtenidos durante las pruebas de normalidad, se 

determina que al presentar un comportamiento fuera de lo normal se procede a 

emplear las pruebas no paramétricas de Wilcoxon con el objetivo de realizar las 

comparativas entre los datos que se muestran a continuación: 

Tabla 10.  

Rangos con signo de Wilcoxon - Incremento de productividad de las ventas 

N 

Rango 

promedio 

Suma de 

rangos 

I1_POS_TEST - I1_PRE_TEST R. negativos 8a 13,56 108,50 

R. positivos 22b 16,20 356,50 

Empates 0c 

Total 30 

a) I1_POS_TEST < I1_PRE_TEST

b) I1_POS_TEST > I1_PRE_TEST



c) I1_POS_TEST = I1_PRE_TEST

La tabla 10 señala que 22 son rangos positivos, su promedio es 16,20 y su suma 

es 356,50. Asimismo, 8 son rangos negativos, su promedio es 13,56 y su suma es 

108,50, no teniendo empates en la muestra. 

Tabla 11.  

Estadístico de prueba de Wilcoxon - Incremento de productividad de las ventas 

I1_POS_TEST - I1_PRE_TEST 

Z -2,551

Sig. asintótica(bilateral) 0,011

En base a los datos recopilados durante las pruebas de hipótesis para el presente 

indicador, se muestra que dentro del test se obtuvo el valor respectivo de Z = -2,551 

siendo que este dato forma parte de la zona de rechazo haciendo referencia al nivel 

de confianza establecido, por otra parte, se muestra que la significancia obtenida 

durante dicha prueba es menor al 0,05, puesto que, al presentar ambos criterios en 

ambos campos, se entiende que la hipótesis alterna es aceptada con el nivel de 

confianza de 95% explicado en un inicio, por ende, se determina que un Datamart 

influye en la productividad de las ventas en una entidad privada de desarrollo de 

software. 

Para obtener el incremento en porcentaje de la productividad de ventas se analiza 

los promedios de cada test, considerando la prueba inicial de una media de 18,94, 

y en la final una media de 22,32, la cual señala un incremento del 17.85%. Se 

adjunta el análisis operacional para obtener dicho porcentaje: 

I1: Incremento de la productividad de las ventas 

I1_PRE_TEST: Productividad de las ventas pretest 

I1_POS_TEST: Productividad de las ventas postest 

𝐼1 =
I1_POS_TEST −  I1_PRE_TEST

I1_PRE_TEST

𝐼1 =
22,32 − 18,94

18,94



 
 

I1 = 17,85% 

4.2. Prueba de hipótesis específica 2 

Se redacta la información estadística descriptiva, además se recolectan los datos 

del indicador de crecimiento de las ventas, el cual se realizó a la unidad de análisis 

a través de las fichas de observación con el objetivo de medir el incremento de la 

productividad de las ventas por medio del uso del Datamart. 

Tabla 12.  

Incremento del crecimiento de las ventas para la evaluación de las ventas 

  Estadístico Error estándar 

I2_PRE_TEST Media 0,0116 0,00328 
I2_POS_TEST Media 0,0348 0,01359 

 

La tabla 12 detalla el promedio del pretest y postest, teniendo 0,0116 en la prueba 

de inicio y 0,0348 en la final. El promedio cada prueba funciona para evaluar el 

incremento porcentual de la productividad de las ventas. 

Tabla 13.  

Prueba de normalidad de incremento del crecimiento de las ventas 

 Prueba Shapiro-Wilk 

 Estadístico gl Sig. 

I2_PRE_TEST 0,441 30 0,000 
I2_POS_TEST 0,246 30 0,000 

 

Tal como se muestra en la presente tabla se tomó en cuenta la prueba de 

normalidad de Shapiro-Wilk dado que la muestra de la investigación es menor a 50 

en donde se obtuvieron las informaciones de los resultados estadísticos de dicha 

normalidad como se mencionó en un inicio, se tuvieron al realizar la prueba 

respectiva, los cuales son 0,441 y 0,246 en lo que respecta a cada una de las 

pruebas tanto de inicio y fin de forma respectiva. 

En base a los datos obtenidos y mencionados en un inicio para las pruebas antes 

de la implementación del Datamart se muestran que el dato estadístico de un 0,441 

presentando un nivel de significancia que es menor al asignado de 0,05, 



otorgándose de manera fuera de lo normal mientras que en las pruebas realizadas 

al implementar el Datamart se obtuvieron en la parte estadística con un valor de 

0,246 mostrando un nivel de significancia que resultó ser menor al 0,05 siendo este 

el nivel asignado en la investigación, de manera fuera de lo normal. de manera 

fuera de lo normal dando a entender que el presente indicador no muestra un 

comportamiento normal bajo ninguno de estos casos. 

Hipótesis específica 2 (HE2) 

H20: Un Datamart no influye en crecimiento de las ventas en una entidad privada 

de desarrollo de software. 

H21: Un Datamart influye en el crecimiento de las ventas en una entidad privada de 

desarrollo de software. 

Prueba de Wilcoxon 

En base a los resultados obtenidos durante las pruebas de normalidad, se 

determina que al presentar un comportamiento fuera de lo normal se procede a 

emplear las pruebas no paramétricas de Wilcoxon con el objetivo de realizar las 

comparativas entre los datos que se muestran a continuación: 

Tabla 14.  

Rangos con signo de Wilcoxon - Incremento de crecimiento de las ventas 

N 

Rango 

promedio 

Suma de 

rangos 

I2_POS_TEST – I2_PRE_TEST R. negativos 2 11,75 23,50 

R. positivos 28 15,77 441,50 

Empates 0 

Total 30 

a) I2_POS_TEST < I2_PRE_TEST

b) I2_POS_TEST > I2_PRE_TEST

c) I2_POS_TEST = I2_PRE_TEST

La tabla 14 señala que 28 son rangos positivos, su promedio es 15,77 y su suma 

es 441,50. Asimismo, 2 son rangos negativos, su promedio es 11,75 y su suma es 

23,50, no teniendo empates en la muestra. 



 
 

Tabla 15.  

Estadístico de prueba de Wilcoxon - Incremento de crecimiento de las ventas 

 I2_POS_TEST – I2_PRE_TEST 

Z -4,304 

Sig. asintótica(bilateral) 0,000 

 

En base a los datos recopilados durante las pruebas de hipótesis para el presente 

indicador, se muestra que dentro del test se obtuvo el valor respectivo de Z = -4,304 

siendo que este dato forma parte de la zona de rechazo haciendo referencia al nivel 

de confianza establecido, por otra parte, se muestra que la significancia obtenida 

durante dicha prueba es menor al 0,05, puesto que, al presentar ambos criterios en 

ambos campos, se entiende que la hipótesis alterna es aceptada con el nivel de 

confianza de 95% explicado en un inicio, por ende, se determina que un Datamart 

influye en el crecimiento de las ventas en una entidad privada de desarrollo de 

software. 

Para obtener el incremento en porcentaje del crecimiento de ventas se analiza los 

promedios de cada test, considerando la prueba inicial de una media de 0,0116, y 

en la final una media de 0,0348, la cual señala un incremento del 2%. Se adjunta el 

análisis operacional para obtener dicho porcentaje: 

I2: Incremento del crecimiento de las ventas 

I2_PRE_TEST: Crecimiento de las ventas pretest 

I2_POS_TEST: Crecimiento de las ventas postest 

𝐼2 =
I2_POS_TEST −  I2_PRE_TEST

I2_PRE_TEST
 

𝐼2 =
0,0348 − 0,0116

0,0116
 

I2 = 2% 

4.3. Prueba de hipótesis específica 3 

Se redacta la información estadística descriptiva, además se recolectan los datos 

del indicador de productividad de las ventas, el cual se realizó a la unidad de análisis 



a través de las fichas de observación con el objetivo de medir el incremento del 

nivel de servicio por medio del uso del Datamart. 

Tabla 16.  

Incremento del nivel de servicio para la evaluación de las ventas 

Estadístico Error estándar 

I3_PRE_TEST Media 30,57 2,644745 
I3_POS_TEST Media 98,148 0,768940 

La tabla 16 detalla el promedio del pretest y postest, teniendo 30,57 en la prueba 

de inicio y 98,148 en la final. El promedio cada prueba funciona para evaluar el 

incremento porcentual del nivel de servicio. 

Tabla 17.  

Prueba de normalidad de incremento del nivel de servicio 

Prueba Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. 

I3_PRE_TEST 0,901 30 0,009 
I3_POS_TEST 0,452 30 0,000 

Tal como se muestra en la presente tabla se tomó en cuenta la prueba de 

normalidad de Shapiro-Wilk dado que la muestra de la investigación es menor a 50 

en donde se obtuvieron las informaciones de los resultados estadísticos de dicha 

normalidad como se mencionó en un inicio, se tuvieron al realizar la prueba 

respectiva, los cuales son 0,901 y 0,452 en lo que respecta a cada una de las 

pruebas tanto de inicio y fin de forma respectiva. 

En base a los datos obtenidos y mencionados en un inicio para las pruebas antes 

de la implementación del Datamart se muestran que el dato estadístico de un 0,901 

presentando un nivel de significancia que es menor al asignado de 0,05, 

otorgándose de manera fuera de lo normal mientras que en las pruebas realizadas 

al implementar el Datamart se obtuvieron en la parte estadística con un valor de 

0,452 mostrando un nivel de significancia que resultó ser menor al 0,05 siendo este 

el nivel asignado en la investigación, de manera fuera de lo normal. de manera 



 
 

fuera de lo normal dando a entender que el presente indicador no muestra un 

comportamiento normal bajo ninguno de estos casos. 

Hipótesis específica 3 (HE3) 

H30: Un Datamart no influye en el nivel de servicio en una entidad privada de 

desarrollo de software. 

H31: Un Datamart influye en el nivel de servicio en una entidad privada de desarrollo 

de software. 

Prueba de Wilcoxon 

En base a los resultados obtenidos durante las pruebas de normalidad, se 

determina que al presentar un comportamiento fuera de lo normal se procede a 

emplear las pruebas no paramétricas de Wilcoxon con el objetivo de realizar las 

comparativas entre los datos que se muestran a continuación: 

Tabla 18.  

Rangos con signo de Wilcoxon - Incremento del nivel de servicio 

  N 

Rango 

promedio 

Suma de 

rangos 

I3_POS_TEST – I3_PRE_TEST R. negativos 0a 0,000000 0,000000 

 R. positivos 30b 15,50 465,00 

 Empates 0c   

 Total 30   

a) I3_POS_TEST < I3_PRE_TEST     

b) I3_POS_TEST > I3_PRE_TEST     

c) I3_POS_TEST = I3_PRE_TEST     

La tabla 18 señala que los 30 son rangos positivos, su promedio es 15,50 y su suma 

es 465,00, por lo que no presenta rangos negativos ni empates en la muestra 

señalada en base a este indicador. 

Tabla 19.  

Estadístico de prueba de Wilcoxon - Incremento del nivel de servicio 

 I3_POS_TEST – I3_PRE_TEST 



Z -4,793

Sig. asintótica(bilateral) 0,000

En base a los datos recopilados durante las pruebas de hipótesis para el presente 

indicador, se muestra que dentro del test se obtuvo el valor respectivo de Z = -4,793 

siendo que este dato forma parte de la zona de rechazo haciendo referencia al nivel 

de confianza establecido, por otra parte, se muestra que la significancia obtenida 

durante dicha prueba es menor al 0,05, puesto que, al presentar ambos criterios en 

ambos campos, se entiende que la hipótesis alterna es aceptada con el nivel de 

confianza de 95% explicado en un inicio, por ende, se determina que un Datamart 

influye en el nivel de servicio en una entidad privada de desarrollo de software. 

Para obtener el incremento en porcentaje del nivel de servicio se analiza los 

promedios de cada test, considerando la prueba inicial de una media de 30,57, y 

en la final una media de 98,148, la cual señala un incremento del 221%. Se adjunta 

el análisis operacional para obtener dicho porcentaje: 

I3: Incremento del nivel de servicio 

I3_PRE_TEST: Nivel de servicio pretest 

I3_POS_TEST: Nivel de servicio postest 

𝐼3 =
I3_POS_TEST −  I3_PRE_TEST

I3_PRE_TEST

𝐼3 =
98,148 − 30,57

30,57

I3 = 221% 

4.4. Prueba de hipótesis específica 4 

Se redacta la información estadística descriptiva, además se recolectan los datos 

del indicador de productividad de las ventas, el cual se realizó a la unidad de análisis 

a través de las fichas de observación con el objetivo de medir el incremento del 

grado de satisfacción por medio del uso del Datamart. 



Tabla 20.  

Incremento del grado de satisfacción para la evaluación de las ventas 

Estadístico Error estándar 

I4_PRE_TEST Media 0,2550 0,02199 
I4_POS_TEST Media 0,9324 0,01318 

La tabla 20 detalla el promedio del pretest y postest, teniendo 0,2550 en la prueba 

de inicio y 0,9324 en la final. El promedio cada prueba funciona para evaluar el 

incremento porcentual del grado de satisfacción. 

Tabla 21.  

Prueba de normalidad de incremento del grado de satisfacción 

Prueba Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. 

I4_PRE_TEST 0,950 30 0,173 
I4_POS_TEST 0,826 30 0,000 

Tal como se muestra en la presente tabla se tomó en cuenta la prueba de 

normalidad de Shapiro-Wilk dado que la muestra de la investigación es menor a 50 

en donde se obtuvieron las informaciones de los resultados estadísticos de dicha 

normalidad como se mencionó en un inicio, se tuvieron al realizar la prueba 

respectiva, los cuales son 0,950 y 0,826 en lo que respecta a cada una de las 

pruebas tanto de inicio y fin de forma respectiva. 

En base a los datos obtenidos y mencionados en un inicio para las pruebas antes 

de la implementación del Datamart se muestran que el dato estadístico de un 0,950 

presentando un nivel de significancia que es mayor al asignado de 0,05, 

otorgándose de manera normal mientras que en las pruebas realizadas al 

implementar el Datamart se obtuvieron en la parte estadística con un valor de 0,826 

mostrando un nivel de significancia que resultó ser menor al 0,05 siendo este el 

nivel asignado en la investigación, de manera fuera de lo normal. de manera fuera 

de lo normal dando a entender pese a que en una de las pruebas para el presente 

indicador muestra un comportamiento normal no cumple con el requisito para que 

dicho indicador muestre normalidad por lo que se procede a realizar la prueba de 

Wilcoxon. 



Hipótesis específica 4 (HE4) 

H40: Un Datamart no influye en el grado de satisfacción en una entidad privada de 

desarrollo de software. 

H41: Un Datamart influye en el grado de satisfacción en una entidad privada de 

desarrollo de software. 

Prueba de Wilcoxon 

En base a los resultados obtenidos durante las pruebas de normalidad, se 

determina que al presentar un comportamiento fuera de lo normal se procede a 

emplear las pruebas no paramétricas de Wilcoxon con el objetivo de realizar las 

comparativas entre los datos que se muestran a continuación: 

Tabla 22.  

Rangos con signo de Wilcoxon - Incremento del grado de satisfacción 

N 

Rango 

promedio 

Suma de 

rangos 

I4_POS_TEST – I4_PRE_TEST R. negativos 0a 0,000000 0,000000 

R. positivos 30b 15,50 465,00 

Empates 0c 

Total 30 

a) I4_POS_TEST < I4_PRE_TEST

b) I4_POS_TEST > I4_PRE_TEST

c) I4_POS_TEST = I4_PRE_TEST

La tabla 22 señala que los 30 son rangos positivos, su promedio es 15,50 y su suma 

es 465,00, por lo que no presenta rangos negativos ni empates en la muestra 

señalada en base a este indicador. 

Tabla 23.  

Estadístico de prueba de Wilcoxon - Incremento del grado de satisfacción 

I4_POS_TEST – I4_PRE_TEST 

Z -4,782

Sig. asintótica(bilateral) 0,000



 
 

En base a los datos recopilados durante las pruebas de hipótesis para el presente 

indicador, se muestra que dentro del test se obtuvo el valor respectivo de Z = -4,782 

siendo que este dato forma parte de la zona de rechazo haciendo referencia al nivel 

de confianza establecido, por otra parte, se muestra que la significancia obtenida 

durante dicha prueba es menor al 0,05, puesto que, al presentar ambos criterios en 

ambos campos, se entiende que la hipótesis alterna es aceptada con el nivel de 

confianza de 95% explicado en un inicio, por ende, se determina que un Datamart 

influye en el grado de satisfacción en una entidad privada de desarrollo de software. 

Para obtener el incremento en porcentaje del grado de satisfacción se analiza los 

promedios de cada test, considerando la prueba inicial de una media de 0,2550, y 

en la final una media de 0,9324, la cual señala un incremento del 266%. Se adjunta 

el análisis operacional para obtener dicho porcentaje: 

I4: Incremento del grado de satisfacción 

I4_PRE_TEST: Grado de satisfacción pretest 

I4_POS_TEST: Grado de satisfacción postest 

𝐼4 =
I4_POS_TEST −  I4_PRE_TEST

I4_PRE_TEST
 

𝐼4 =
0,9324 − 0,2550

0,2550
 

I4 = 266% 

 

  



V. DISCUSIÓN

En base a los resultados obtenidos en la investigación, se obtuvo un incremento en 

el porcentaje de la productividad de ventas se analizó los promedios de cada test, 

considerando la prueba inicial de una media de 18,94, y en la final una media de 

22,32, dando a conocer que el presente obtuvo un incremento del 17.85% y, 

mediante las pruebas de hipótesis fue que se logró aceptar la hipótesis de que un 

Datamart influye en la productividad de las ventas en una entidad privada de 

desarrollo de software, estos hechos guardan resultados tomando en cuenta la 

investigación de Lazo (2019), quien dentro de los datos que obtuvo durante su 

estudio y desarrollo de su Datamart, mostró que el indicador denominado 

productividad de ventas obtuvo como datos iniciales un 42,31% mientras que, al 

momento de aplicar la solución en dicha investigación, obtuvo una mejora del 

51.33% siendo un incremento cercano al 10%. También guarda relación con con la 

investigación de Salvador (2019) en donde sus resultados determinan que la 

adopción de la aplicación móvil híbrida ha potenciado significativamente el 

rendimiento proyectado en las métricas de ventas durante la evaluación de ventas 

llevada a cabo por la empresa BUSINESS INTELLIGENCE OUTSOURCING BIO 

SAC. Antes de la implementación de la aplicación móvil híbrida, la evaluación 

arrojaba un rendimiento del 59,77%. Posteriormente, tras su implementación, se 

registró un notorio aumento, elevando el resultado al 76,57%. Este incremento 

representa un valor adicional del 16,80%. Este progreso se manifiesta con claridad 

en el aumento de las transacciones y en la eficaz supervisión de las interacciones, 

generando así una mayor satisfacción entre los clientes al contar con una validación 

tangible del servicio prestado.  

Por otra parte, al momento de la obtención de los resultados para el segundo 

indicador, se mostró que hubo un incremento en el porcentaje del crecimiento de 

ventas se analizó los promedios de cada test, considerando la prueba inicial de una 

media de 0,0116, y en la final una media de 0,0348, dando a entender que hubo 

una diferencia entre ambas pruebas señalando un incremento del 2%, por lo que, 

por medio de las pruebas de hipótesis para este indicador se pudo determinar que 

un Datamart influye en el crecimiento de las ventas en una empresa privada de 

desarrollo de software. Esto guarda relación con la investigación de Añanga (2022), 



 
 

en donde los resultados de la información, después de la implementación, se pudo 

observar que en la tasa de crecimiento de ventas se obtuvo un cambio del 0.01% 

al 0.16%, por el lado del margen bruto, se obtuvo un cambio del 198.11 soles a 

431.19 soles, y por último en ventas se obtuvo un cambio de 0.55% a 1.07%, 

concluyendo con la afirmación del objetivo general. También guarda relación con la 

investigación de Lazo (2019), en donde por medio de los resultados se dedujo que 

al examinar las cifras de ventas, se registró un aumento del 0,3055% durante la 

fase de Pre-test, el cual se amplió a un 0,6045% en la etapa de Pos-test después 

de la implementación del Datamart. En consecuencia, los resultados obtenidos 

señalan un incremento neto del 0,299% en el crecimiento de las ventas al evaluar 

el rendimiento comercial en la empresa El Poseidon S.A.C. También guarda 

relación con con la investigación de Salvador (2019) en donde sus resultados 

determinan que la adopción de la aplicación móvil híbrida ha potenciado 

significativamente el rendimiento proyectado en las métricas de ventas durante la 

evaluación de ventas llevada a cabo por la empresa BUSINESS INTELLIGENCE 

OUTSOURCING BIO SAC. Antes de la implementación de la aplicación móvil 

híbrida, la evaluación arrojaba un rendimiento del 59,77%. Posteriormente, tras su 

implementación, se registró un notorio aumento, elevando el resultado al 76,57%. 

Este incremento representa un valor adicional del 16,80%. Este progreso se 

manifiesta con claridad en el aumento de las transacciones y en la eficaz 

supervisión de las interacciones, generando así una mayor satisfacción entre los 

clientes al contar con una validación tangible del servicio prestado. Tambien guarda 

relación con la investigación de Quintanilla (2021) en donde gracias a los resultados 

se constató con precisión que, en el proceso de fomentar el crecimiento de las 

ventas, se logró un notable incremento del 12,7%. Este ascenso significativo se vio 

reflejado de manera concreta en el margen bruto, que también experimentó un 

aumento del 11,4%, en comparación con las cifras obtenidas con anterioridad a la 

implementación de la solución propuesta. Este destacado desempeño financiero 

revela claramente la efectividad y la contribución positiva de la mencionada solución 

en la mejora sustancial de los indicadores clave de rendimiento.   

Asimismo, durante los resultados obtenidos en base al incremento en porcentaje 

del nivel de servicio se analizó los promedios de cada test, considerando la prueba 

inicial de una media de 30,57, y en la final una media de 98,148, en el que, al 



momento de realizar la comparación entre estos promedios fue que se determinó 

un incremento del 221%, además, mediante las pruebas de hipótesis establecidas 

previamente fue que se logró validar la hipótesis alterna de que un Datamart influye 

en el nivel de servicio en una empresa privada de desarrollo de software, esto se 

relaciona con la investigación de Peralta (2021) en donde los resultados de la 

implementación, se pudo concluir que respecto al nivel de servicio se obtuvo una 

mejora de 77.80% al 100% y en relación al tiempo para la generación de reportes 

se obtuvo un resultado de 77.50 minutos a 7 minutos, afirmando el cumplimiento 

del objetivo general. También guarda relación con Flores (2018) en donde La 

implementación fue exitosa ya que demostró mejoras tanto en el nivel de servicio 

como en la eficacia de la evaluación de las ventas, teniendo en cuenta que la 

investigación tiene como aporte para el presente trabajo sobre la metodología 

Hefesto en base a la estructura y las fases. También guarda relación con la 

investigación de Revilla (2020) en donde sus resultados se pudieron determinar que 

la implementación del Datamart influyo de forma positiva a su indicador de 

satisfacción al cliente con un incremento del 15 al 19.6667, para el indicador de 

costo operativo se determinó una reducción de 1.2515 al 0.9892, concluyendo con 

el cumplimiento del objetivo general.  

En lo que respecta a los resultados obtenidos para el incremento en porcentaje del 

grado de satisfacción se analizó los promedios de cada test, considerando la 

prueba inicial de una media de 0,2550, y en la final una media de 0,9324, la cual se 

da a entender que, al hacer esta comparación entre ambas pruebas se pudo 

determinar que hubo un incremento del 266%, también por medio de las pruebas 

de hipótesis trabajadas previamente en los resultados, fue que se logró aceptar la 

hipótesis alterna que consiste en que un Datamart influye en el grado de 

satisfacción en una empresa de desarrollo de software, esto guarda relación con 

Revilla (2020) en donde sus resultados se pudo determinar que la implementación 

del Datamart influyo de forma positiva a su indicador de satisfacción al cliente con 

un incremento del 15 al 19.6667, para el indicador de costo operativo se determinó 

una reducción de 1.2515 al 0.9892, concluyendo con el cumplimiento del objetivo 

general. Tambien guarda relación con Flores (2018) en donde La implementación 

fue exitosa ya que demostró mejoras tanto en el nivel de servicio como en la eficacia 

de la evaluación de las ventas, teniendo en cuenta que la investigación tiene como 



aporte para el presente trabajo sobre la metodología Hefesto en base a la estructura 

y las fases. También guarda relación con con la investigación de Salvador (2019) 

en donde sus resultados determinan que la adopción de la aplicación móvil híbrida 

ha potenciado significativamente el rendimiento proyectado en las métricas de 

ventas durante la evaluación de ventas llevada a cabo por la empresa BUSINESS 

INTELLIGENCE OUTSOURCING BIO SAC. Antes de la implementación de la 

aplicación móvil híbrida, la evaluación arrojaba un rendimiento del 59,77%. 

Posteriormente, tras su implementación, se registró un notorio aumento, elevando 

el resultado al 76,57%. Este incremento representa un valor adicional del 16,80%. 

Este progreso se manifiesta con claridad en el aumento de las transacciones y en 

la eficaz supervisión de las interacciones, generando así una mayor satisfacción 

entre los clientes al contar con una validación tangible del servicio prestado.  



VI. CONCLUSIONES

Se llegó a la conclusión de que hubo un incremento en la productividad de las 

ventas respecto a la implementación del Datamart en el que, al momento de aplicar 

la prueba de hipótesis respectiva se obtuvo un valor de Z = -2,551 siendo que este 

dato forma parte de la zona de rechazo haciendo referencia al nivel de confianza 

establecido con una significancia obtenida durante dicha prueba menor al 0,05 

presentando una mejora del 17.85%. 

Además, se concluye que hubo un incremento en el crecimiento de las ventas en 

base a la implementación del Datamart en donde al momento de aplicar la prueba 

de hipótesis respectiva para este indicador se obtuvo un valor de Z= -4,304 siendo 

que este dato forma parte de la zona de rechazo haciendo referencia al nivel de 

confianza establecido, por otra parte, se muestra que la significancia obtenida 

durante dicha prueba es menor al 0,05 presentando un incremento del 2%. 

Por otra parte, se pudo determinar que hubo un aumento en el nivel de servicio al 

momento de implementar el Datamart el cual, al momento de aplicar la prueba de 

hipótesis para dicho indicador, se obtuvo un valor Z = -4,793 siendo que este dato 

forma parte de la zona de rechazo haciendo referencia al nivel de confianza 

establecido, por otra parte, se muestra que la significancia obtenida durante dicha 

prueba es menor al 0,05 presentando un incremento del 221%. 

Por último, se logró un incremento en el grado de satisfacción al momento de 

implementar el Datamart en el que, al momento de aplicar la prueba de hipótesis 

respectiva de dicho indicador, se obtuvo un valor Z = -4,782 siendo que este dato 

forma parte de la zona de rechazo haciendo referencia al nivel de confianza 

establecido, por otra parte, se muestra que la significancia obtenida durante dicha 

prueba es menor al 0,05 presentando un incremento del 266%. 



 
 

VII. RECOMENDACIONES 

Es recomendable hacer un seguimiento del proyecto del Datamart en base a su 

desempeño dentro de la empresa puesto que, en caso que se desee realizar unos 

cambios y si se desea añadir más información sobre el estado de las ventas en 

dicha empresa, se logre hacer estos ajustes en base a las necesidades de los 

interesados. 

Se recomienda establecer algunos criterios en base al crecimiento de las ventas a 

partir de los productos que se venden clasificando los productos entre los más 

vendidos con los que menos se venden con la finalidad de que, se pueda tener una 

visión más eficaz si se logra obtener un índice de crecimiento de las ventas 

realizadas en la empresa de forma considerable. 

Es preferible promover capacitaciones para el manejo del Datamart dado que es 

posible que no muchos de los que van a manejar este producto no sepan de su uso 

y función, así como mantener el flujo de proceso de la empresa sin interrupción 

alguna por inconvenientes que puedan surgir en el uso y desempeño de la presente 

inteligencia de negocios por parte de los reportes de ventas. 

Por último, es recomendable brindar una encuesta de satisfacción a los clientes 

luego de realizar una compra de un producto de la empresa puesto que, se logra 

tener un entendimiento en base a cómo considera los productos y servicio que 

dicha empresa brinda y si es necesario proceder a algún reclamo respecto a ello. 
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ANEXOS 

ANEXO N°1. Matriz de consistencia 

Problema Objetivo Hipótesis Variables Metodología 

General General General Independiente Tipo de investigación: 
Aplicada 

Diseño de 
investigación: 

Pre experimental 

Enfoque de 
investigación: 
Cuantitativa 

Población: 
Procesos realizados 
en el área de ventas 

Muestra: 
30 procesos 

realizados en el área 
de ventas 

Muestreo: 
No Probabilístico por 

conveniencia 

Técnica: 
Observación 

Instrumento: 
Ficha de observación 

¿En qué medida un 
Datamart influye en la 

evaluación de las ventas en 
una entidad privada de 
desarrollo de software? 

Determinar en qué medida un 
Datamart influye en la 

evaluación de las ventas en 
una entidad privada de 
desarrollo de software 

Un Datamart influye en la 
evaluación de las ventas de 
forma considerable en una 

entidad privada de 
desarrollo de software. 

Datamart 

Específicos Específicos Específicos Dependiente Dimensiones Indicadores 

¿En qué medida un 
Datamart influye en la 

productividad de las ventas 
en una entidad privada de 

desarrollo de software? 

Determinar en qué medida un 
Datamart influye en la 

productividad de las ventas en 
una entidad privada de 
desarrollo de software. 

Un Datamart influye en la 
productividad de las ventas 
en una entidad privada de 

desarrollo de software. 

Evaluación 
de las Ventas 

Análisis de 
las ventas 

Productividad 
de las ventas 

¿De qué manera un 
Datamart influye en el 

crecimiento de las ventas en 
una entidad privada de 
desarrollo de software? 

Determinar de qué manera un 
Datamart influye en el 

crecimiento de las ventas en 
una entidad privada de 
desarrollo de software. 

Un Datamart influye en el 
crecimiento de las ventas en 

una entidad privada de 
desarrollo de software. 

Crecimiento 
de las ventas 

¿En qué medida un 
Datamart influye en el nivel 
de servicio en una entidad 
privada de desarrollo de 

software? 

Determinar en qué medida un 
Datamart influye en el nivel de 

servicio en una entidad 
privada de desarrollo de 

software. 

Un Datamart influye en el 
nivel de servicio en una 

entidad privada de 
desarrollo de software. 

Servicio 
Nivel de 
servicio 

¿De qué manera un 
Datamart influye en el 

Grado de satisfacción en 
una entidad privada de 
desarrollo de software? 

Determinar de qué manera un 
Datamart influye en el Grado 

de satisfacción en una entidad 
privada de desarrollo de 

software. 

Un Datamart influye en el 
Grado de satisfacción en 
una entidad privada de 
desarrollo de software. 

Satisfacción 
Grado de 

satisfacción 



ANEXO N°2a. Ficha de observación de productividad de las ventas – Pretest 



ANEXO N°2b. Ficha de observación de productividad de las ventas – Retest 



ANEXO N°2c. Ficha de observación de productividad de las ventas – Post test 



 
 

ANEXO N°2d. Ficha de observación de crecimiento de las ventas – Pretest 

 

  



ANEXO N°2e. Ficha de observación de crecimiento de las ventas – Retest 



 
 

ANEXO N°2f. Ficha de observación de crecimiento de las ventas – Post test 

 

  



ANEXO N°2g. Ficha de observación de nivel de servicio – Pretest 



ANEXO N°2h. Ficha de observación de nivel de servicio – Retest 



ANEXO N°2i. Ficha de observación de nivel de servicio – Post test 



ANEXO N°2j. Ficha de observación de grado de satisfacción – Pretest 



 
 

ANEXO N°2k. Ficha de observación de grado de satisfacción – Retest 

 

 

  



ANEXO N°2l. Ficha de observación de grado de satisfacción – Post test 



ANEXO N°3: Instrumentos de medición a través del juicio de expertos 



 
 

 













 
 

 





 
 

 





 
 

 



 
 

 



 
 

 





 
 

 



 
 

 



 
 

 



 
 

 



 
 

 



 
 

 





 
 

ANEXO N°4: Prototipos del Datamart para la evaluación de las ventas 

 



 
 



 
 

 



 
 

 






