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Presentación  
  
  

Señores miembros del jurado:  
  
  

Cumpliendo con las normas del Reglamento de Grados y Títulos de Pregrado de 

la Universidad Cesar Vallejo para la experiencia curricular de Metodología de la 

Investigación científica, presento el trabajo de investigación preexperimental 

denominado: “Datamart para la evaluación de las ventas en el área comercial de 

la corporación Furukawa”  

  
La investigación, su propósito fundamental: determinar de que manera influye un  

Datamart en el proceso de la evaluación de las ventas en la corporación 
Furukawa.   
La presenta investigación está dividida en siete capítulos:  

  
  

En el primer capítulo se explica el planteamiento del problema; donde se 

encuentran la formulación del problema, los objetivos, la hipótesis, la 

justificación, los trabajos previos y la fundamentación científica. En el segundo 

capítulo, que contiene el método sobre la investigación en la que se desarrolla el 

trabajo de campo de la variable de estudio, diseño, población y muestra, las 

técnicas e instrumentos de recolección de datos y los métodos de análisis. En el 

tercer capítulo trata de la discusión del trabajo de estudio. En el quinto capítulo 

se construye las conclusiones, en el sexto capítulo las recomendaciones y 

finalmente en el séptimo capítulo están las referencias bibliográficas.  

  
Señores miembros del jurado espero que esta investigación sea evaluada y merezca 

su aprobación.  
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Resumen  
La presente tesis detalla el desarrollo de un Datamart para el proceso de 

evaluación de las ventas en el área comercial de la corporación Furukawa, 

debido a que la situación de la organización presentaba deficiencias en cuanto 

al nivel de eficacia y crecimiento de ventas. El objetivo de esta investigación fue 

determinar la influencia de un Datamart en el proceso de la evaluación de las 

ventas en la corporación Furukawa.  

  
Para ello, se describe previamente aspectos teóricos de lo que es el proceso de 

evaluación de las ventas, así como las metodologías que se utilizaron para el 

desarrollo del Datamart. Para el desarrollo del Datamart, se empleó la 

metodología Hefesto, por ser la que más se acomodaba a las necesidades y 

etapas del proyecto, además por ser rápida en tiempo de entrega, así no genero 

incomodidades al cambio de los usuarios.  

  
El tipo de investigación es aplicada, el diseño de investigación es 

Preexperimental y el enfoque es cuantitativo. La población se determinó a 1752 

documentos generados por la venta agrupados en 26 fichas de registro. El 

tamaño de la muestra estuvo conformado por 315, estratificados por días. Por tal 

motivo la muestra quedó confirmada en 26 fichas de registro. El muestreo 

aleatorio probabilístico simple. La técnica de recolección de datos fue el fichaje 

y el instrumento de la ficha de registro, los cuales fueron validados por expertos.  

  
La implementación del Datamart permitió que el nivel de eficacia incrementara 

del 89% al 93%, del mismo modo, se incrementó el crecimiento de ventas de - 

0.01% al 13%. Los resultados mencionados anteriormente, permitieron llegar a 

la conclusión que el Datamart mejora el proceso de evaluación de las ventas en 

la corporación Furukawa.  

      
  

 
    Palabras claves: Datamart, ventas y evaluación 
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Abstract  
  

This thesis details the development of a Datamart for the process of evaluation 

of sales in the commercial area of the Furukawa corporation, because the 

situation of the organization presented deficiencies in terms of the level of 

efficiency and sales growth. The objective of this research was to determine the 

influence of a Datamart in the process of evaluating sales in the Furukawa 

corporation.  

  
  

In order to do so, theoretical aspects of what the sales evaluation process is, as 

well as the methodologies used to develop the Datamart, are previously 

described. For the development of the Datamart, the Hephaestus methodology 

was used, since it was the one that best suited the needs and stages of the 

project, as well as being fast in time of delivery, so it did not generate 

inconveniences to the users' change.  

  
  

The type of research is applied, the research design is Pre-experimental and the 

approach is quantitative. The population was determined at 1752 documents 

generated by the sale grouped in 26 record cards. The sample size was made up 

of 315, stratified by days. For this reason, the sample was confirmed in 28 record 

cards. Simple random probabilistic sampling. The technique of data collection 

was the signing and the instrument of the registration form, which were validated 

by experts.  

  
  

The implementation of Datamart allowed the level of effectiveness to increase 

from 89% to 93%, in the same way, sales growth increased from -0.01% to 13%. 

The results mentioned above, allowed to reach the conclusion that the Datamart 

improves the process of evaluation of sales in the Furukawa corporation.  

  

Keywords: Datamart, sales and evaluation 
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