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Resumen

La presente tesis detalla el desarrollo de un Datamart para el prondstico de
ventas en la empresa Grupo san Nicolas, debido a que la situaciébn empresarial
previa a la aplicacion del sistema presentaba deficiencias en cuanto al
crecimiento de la razon de ventas y en la diminucion de la razén de cuentas
perdidas. El objetivo de esta investigacion fue determinar la influencia de un
Datamart para el prondstico de ventas en la empresa Grupo san Nicolas en el
afo 2018.

Por ello, se describe previamente aspectos tedricos de lo que es el prondstico
de ventas, asi como las metodologias que se utilizaron para el desarrollo del
Datamart. Para el desarrollo del Datamart, se empleé la metodologia HEFESTO,

por ser la que mas se acomodaba a las necesidades y etapas del proyecto.

El tipo de investigacion es aplicada, el disefio de la investigaciobn es pre-
experimental y el enfoque es cuantitativo. La poblacion para las razones de
ventas por cuenta y de la razén de cuentas perdidas se determin6 a 416 cuentas
gestionadas. El tamafio de la muestra estuvo conformado por 200 cuentas,
estratificados por dias. El muestreo es el aleatorio probabilistico simple. La
técnica de recoleccion de datos fue el fichaje y el instrumento fue la ficha de

registro, los cuales fueron validados por expertos.

La implementacion del Datamart permitio incrementar la razén de ventas por
cuenta del S/.812.70 al S/.1026.00, por otro lado, disminuyo la razén de cuentas
perdidas del 59.50% al 52.50%. Los resultados mencionados anteriormente,
permitieron llegar a la conclusién que el Datamart mejora el prondéstico de ventas

de la empresa Grupo San Nicolas.

PALABRAS CLAVE:
DATA MART — PRONOSTICO DE VENTAS — REPORTES — HEFESTO
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Abstract

This thesis details the development of a Datamart for the sales forecast in the
company San Nicolas Group, due to the fact that the business situation prior to
the application of the system had deficiencies in terms of the growth of the sales
ratio and in the decrease of the reason for lost accounts. The objective of this
research was to determine the influence of a Datamart for the sales forecast in

the company San Nicolas Group in 2018.

Therefore, it is previously described theoretical aspects of what is the sales
forecast, as well as the methodologies that were used for the development of the
Datamart. For the development of the Datamart, the HEFESTO methodology was
used, as it was the one that most suited the needs and stages of the project.

The type of research is applied, the design of the research is pre-experimental
and the approach is quantitative. The population for the reasons for sales on
account and the ratio of lost accounts was determined to 416 managed accounts.
The sample size was made up of 200 accounts, stratified by days. The sampling
is the simple probabilistic random. The technique of data collection was the
signing and the instrument was the registration form, which were validated by
experts.

The implementation of the Datamart allowed to increase the sales ratio on
account of S /. 812.70 to S /.1026.00, on the other hand, decreased the ratio of
lost accounts from 59.50% to 52.50%. The results mentioned above, allowed to
reach the conclusion that the Datamart improves the sales forecast of the

company San Nicolas Group.

KEYWORDS:
DATA MART - SALES FORECAST - REPORTS - HEFESTO
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