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Resumen 

Las empresas en la actualidad necesitan controlar sus procesos dentro de sus 

áreas de trabajo, sin embargo, todavía existen empresas que mantienen un 

trabajo tradicional lo cual dificulta que se realice las tareas eficientemente, la 

presente investigación tiene como objetivo Determinar en qué medida la 

inteligencia de negocios mejora la toma de decisiones de ventas de la empresa 

Consultores Tecnológicos Profesionales, Trujillo 2023. Se utilizo la metodología 

XP mediante el trabajo de cuatro etapas como son; planificación, desarrollo, 

diseño y pruebas para la inteligencia de negocios, se utilizó el fichaje para 

recolectar datos, donde el instrumento fue la ficha de registro, para una muestra 

de 40 elementos, validados por expertos. Los resultados que se encontraron 

fueron significativos, logrando la reducción de los tiempos de demora en un 60% 

así como la mejora de la satisfacción en un 40% con el manejo del software 

mediante la inteligencia de negocios. Por lo tanto, se concluyó que el manejo de 

la inteligencia de negocios mejora la toma de decisiones de la empresa 

consultores tecnológicos profesionales. 

Palabras clave: Inteligencia de negocios, toma de decisiones, tiempo de 

demora. 
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Abstract 

Companies currently need to control their processes within their work áreas, 

however, there are still companies that maintain traditional work which makes it 

difficult to carry out tasks efficiently. The objective of this research is to determine 

to what extent the intelligence of business improves the sales decision making of 

the company Professional Technological Consultants, Trujillo 2023. The XP 

methodology was used through four stages of work such as; planning, 

development, design and testing for business intelligence, the registration was 

used to collect data, where the instrument was the registration form, for a sample 

of 40 elements, validated by experts. The results found were significant, 

achieving a reduction in delay times by 60% as well as an improvement in 

satisfaction by 40% with the management of the software through business 

intelligence. Therefore, it was concluded that the management of business 

intelligence improves the decision making of the professional technological 

consultants company. 

Keywords: Business intelligence, decision making, time delay. 
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I. INTRODUCCIÓN

En los últimos años hablar de los negocios inteligentes es permitir a las

empresas utilizar las herramientas necesarias para ayudarlas a identificar en 

forma rápida la información, comenta que el permitir crecer mejora sus procesos 

dentro del contexto peruano, donde el uso de sistemas de información estaba 

dado en la parte operativa y solo algunas empresas grandes tenían el privilegio 

de usarlo (Shoenhard et al., 2022). 

 Los negocios inteligentes permiten impulsar los procesos de una empresa 

permitiendo analizar la información y la presentación de la información, que se 

da a los gerentes o áreas específicas de la empresa tomar decisiones 

comerciales informadas, encontrando resultados óptimos (Pacheco et al., 2022). 

Con el manejo de las herramientas de negocios inteligentes permite tener como 

resultados la mejor toma de decisiones, dentro de las empresas, eficiencia dentro 

de sus operaciones o transacciones, tener ventaja competitiva, identificando las 

tendencias de mercado (Ahumada Tello & Perusquia Velasco, 2016). 

 A nivel internacional se realizó un estudio realizado por (Vargas, 2009), 

el cual indica que el continente asiático el 80% de las empresas utilizan 

herramientas de los negocios inteligentes que permitan la mejora en decisiones 

objetivas, en Europa el 56% de empresas utilizan algún tipo de herramientas de 

inteligencias de negocios. A nivel Sudamérica Brasil es el país que encabeza el 

manejo de las herramientas de negocios inteligentes con un 60% de las 

empresas seguido de chile con un 45%, Argentina 30% de las empresas, en el 

Perú se sabe que el 12% de ellas cuentan con programas para el control de sus 

procesos y dentro de los cuales solo el 5% cuenta con alguna herramienta de 

inteligencia de negocios (González López-Valcárcel & Ortún, 2022). 

 En nuestro país se ha encontrado que dentro de las Pymes es mínimo las 

empresas que tienen algún modelo de negocios inteligentes dentro del área de 

toma de decisiones, donde la mayoría lo realiza este proceso de forma empírica 

y manual en base a sus reportes entregados por las demás áreas de la empresa 

a gerencia o administración. Se pretende llenar el vacío de mejor toma de 

decisiones mediante negocios inteligentes aplicado para las pymes en el área 
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donde más se tiene contacto con los clientes como es ventas (Pacheco et al., 

2022). 

 Realizando el trabajo de campo a 223 especialistas de diferentes 

empresas que se encuentran en Perú las cuales incorporan dentro de sus 

procesos los negocios inteligentes, incorpora dos elementos importantes como 

son el trabajo con los datos exhaustivos que dan mejoras a las decisiones 

optimas y los sistemas que permiten el acceso, análisis y presentación de los 

datos procesados (Pacheco et al., 2022) 

 Dentro de la empresa Consultores Tecnológicos Profesionales SAC, 

dedicada a la venta de equipos de cómputo, servicio técnico y auditorias de 

ingeniería opera desde el año 2017 en la ciudad de Trujillo, dentro de los últimos 

años el área de ventas, se maneja de modo básico mediante el uso de Excel, el 

encargado de ventas no lleva un control de lo que realiza su personal, asi como 

ocasionan perdida de productos  lo cual lleva a que baje la productividad, el cual 

no es un software 100% eficaz para el tratamiento de la data así como la entrega 

de resultados para la mejor decisión de resultados. 

 Tratando de encontrar una solución se ha propuesto la implementación de 

un sistema de Inteligencia de Negocios para la toma de decisiones de ventas en 

la empresa Consultores Tecnológicos Profesionales permitiendo tomar 

decisiones optimas, rápidas, útiles permitiendo la integración con las demás 

áreas y la mejora de las ventas. 

La investigación tendrá que responder el siguiente problema general ¿En 

qué medida la inteligencia de negocios mejora la toma de decisiones en la 

empresa Consultores Tecnológicos Profesionales, Trujillo 2023?, así como los 

siguientes problemas específicos:  a) ¿En qué medida la inteligencia de negocios 

mejora el cumplimiento de metas en ventas mediante la toma de decisiones  de 

la empresa consultores tecnológicos profesionales Trujillo 2023?, b) ¿ En qué 

medida la inteligencia de negocios incrementa la productividad para la toma de 

decisiones del área de ventas de la empresa consultores tecnológicos 

profesionales Trujillo 2023? 

Del mismo modo la presente investigación posee las justificaciones: teórica, 

practica, social y metodológica. 
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Dentro del aporte Metodológico, se aplicará para la recolección de la 

información dentro de los contenedores de datos a nivel internacional, la 

justificación social permitirá los conocimientos necesarios para que los 

colaboradores de la empresa mejoren el manejo de la inteligencia de negocios 

para una eficiente atención, dentro del aspecto teórico se llega a justificar por 

el aporte que tendrá en la generación de conocimiento pertinentes sobre  las dos 

variables de estudio, en el aspecto practico permitirá la entrega de información 

eficiente mediante la correcta toma de decisiones. 

Se empleará el diseño experimental, con mediciones pre test y post test, 

con instrumentos validados por tres expertos confiables, los mismos que 

permitirán obtener datos que ayudará a obtener los resultados respectivos. 

Determinar en qué medida el uso de la inteligencia de negocios mejora la 

toma de decisiones del área de ventas de la empresa Consultores Tecnológicos 

Profesionales, Trujillo 2023, tomando en cuenta los objetivos específicos: a) 

Determinar cuál es la herramienta de  inteligencia de negocios que mejor se 

adecua a la toma de decisiones del área de ventas de la empresa consultores 

tecnológicos profesionales, Trujillo 2023, b) Determinar en qué medida la 

inteligencia de negocios aumenta la productividad para la toma de decisiones 

del área de ventas  de la empresa Consultores Tecnológicos Profesionales, 

Trujillo 2023 

Así mismo se tomó en cuenta la hipótesis general: La inteligencia de 

negocios mejora la toma de decisiones del área de ventas de la empresa 

Consultores Tecnológicos Profesionales, Trujillo, 2023, así como la relación con 

las hipótesis específicas: a) La herramienta de Inteligencia de negocios BI 

mejora la toma de decisiones del área de ventas de la empresa consultores 

tecnológicos profesionales, Trujillo 2023, b) La inteligencia de negocios 

aumento la productividad de la toma de decisiones del área de ventas de la 

empresa consultores tecnológicos profesionales, Trujillo, 2023 
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II. MARCO TEÓRICO

Se ha llegado a detallar las principales características que tiene el trabajo,

la cual se llega a comparar con diversos trabajos a nivel internacional y nacional, 

permitiendo complementar la presente investigación. 

A nivel nacional contamos con Oscco et al., (2021) en su artículo realizado, 

se identificó la tesis negocios inteligentes en la mejor toma de decisiones, 

trabajo realizado para una empresa de la ciudad de Lima, Se cuenta con una 

investigación aplicada, diseño experimental, la información fue validado por 

expertos, dentro de su muestra estaba conformada por treinta y dos incidencias 

realizadas por indicador. Dentro de los resultados se observó la mejora en el 

porcentaje de ventas efectivas VE de un 35% a un 62%. En conclusión, se 

evidencio la mejora de las ventas con la correcta toma de decisiones con los 

negocios inteligentes (Oscco et al., 2021), dentro del aporte se tomó en cuenta 

que las ventas llego a subir significativamente con el uso de los negocios 

inteligentes. 

Según Ricardo y Gonzaga en su artículo realizado en la Universidad 

Tecnológica del Perú, donde los negocios inteligentes influye en la mejora de las 

decisiones, tomando en cuenta en las instituciones educativas su enfoque en la 

parte estratégica se trabajó una investigación aplicada y con diseño 

experimental, obteniendo como resultados que las instituciones educativas 

presentan necesidades  en el manejo de sus datos lo cual la dirección estratégica 

necesita el manejo de nuevas tendencias inteligentes en la mejora de las tomas 

de decisiones. En conclusión, las Instituciones Educativas lograron mejorar 

significativamente sus estrategias en base a las tecnologías de inteligencia de 

negocio. (Ricardo & Gonzaga, 2021) Dentro del aporte se tomó en cuenta la lista 

de estrategias que permitirán una mejor toma de decisiones. 

Según los autores de la tesis indican como los negocios inteligentes 

influyen en la mejora de las decisiones en ROM, Magdalena del mar, se aplicó 

una investigación  cuantitativa, experimental, aplicada, para el trabajo de sus dos 

variables, entre los resultados se obtuvo  tiempos  óptimos llegando a un  70%, 

así como su eficiencia optima aun 75%, Llegando a concluir que después de la 

implementación de los negocios inteligentes se mejoró en los tiempos y la 
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eficiencia  para la mejor toma de decisiones(Ahumada Tello & Perusquia 

Velasco, 2016), por lo tanto dentro del aporte se llegó a verificar que los negocios 

inteligentes  cumplen un factor fundamental  dentro de la toma de decisiones 

como se realizó en la empresa ROM. 

Tomando en cuenta a Pérez, (2018), en su tesis, realizando el trabajo de 

negocios inteligentes para la toma de decisión estratégica en la empresa 

FECOPE EIRL – Huaraz, trabajando una investigación aplicada de corte 

experimental para una muestra de veinte incidencias, entre los resultados se 

obtuvo la mejora en la eficiencia en un 50% y la eficacia con el 70%. Concluyendo 

que después de desarrollar los negocios inteligentes la empresa FECOPE 

mediante sus dimensiones de eficiencia y eficacia aumento su porcentaje de 

rendimiento (Pérez, 2018), Dentro del aporte del presente trabajo se encuentra 

la mejora en las ventas en promedio de un 60% en base a sus dimensiones. 

A nivel Internacional los siguientes proyectos avalan la investigación: 

Universidad Andrés Simón Bolívar, Ecuador, De Gestión et al., (2020), 

llegando a implementar los negocios inteligentes dentro de la empresa de 

servicios generales para el área de ventas optimizando decisiones, utilizaron 

metodología aplicada, de corte experimental, trabajado con 20 incidencias 

utilizando el pretest y post test, entre los resultados se llegó a mejorar el tiempo 

de respuesta de un 30% a un 80%, dentro de la atención a los clientes esto se 

debe a que aplicando los negocios inteligentes se llegó a optimizar las 

respuestas en las incidencias. Concluyendo en tiempos óptimos con el uso de 

los negocios inteligentes con el uso de los negocios inteligentes en la toma de 

decisiones en el aérea de ventas.  (De Gestión et al., 2020). Se puede deducir 

que es de gran importancia para los objetivos de las empresas demostrando su 

utilidad al momento de las decisiones. 

Universidad Católica del Ecuador, con su tema Implementación mediante 

el uso de un modelo que contenga negocios inteligentes para la correcta toma 

de decisiones gerenciales dentro de una PYME, se utilizó la metodología RUP, 

con un estudio aplicado de corte experimental, aplicando las herramientas como 

Visual Studio y SQL server para el desarrollo del proyecto. Como resultados se 

manejaron los datos en base a los indicadores de aumento de la eficiencia en un 
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40% así como la mejora en los tiempos de respuesta en un 70%. En conclusión, 

el manejo de las herramientas ha permitido mejorar significativamente en los 

tiempos y eficiencia de las respuestas para la toma de decisiones gerenciales 

aplicadas a una PYME. (Darío et al., 2015). Se puede deducir el grado de 

relevancia que tiene los modelos de inteligencia de negocios dentro la PYME, 

demostrando ser un formato eficiente en las decisiones. 

 En México Ahumada Tello et al., (2020), tomando en cuenta su artículo 

estrategias de negocios inteligentes, para el correcto desarrollo dentro de las 

empresas con base tecnológica, se utilizó metodología aplicada, experimental, 

mediante encuestas para pre test y post test, se utilizó 20 observaciones. Como 

resultado se trabajaron los indicadores de calidad en una mejora del 20% al 38%, 

así como el tiempo de factibilidad del 34% al 65%. En conclusión, el manejo de 

las herramientas de negocios inteligentes llegó a mejorar las dimensiones de 

calidad y factibilidad de las empresas en base al uso de la tecnología. (Ahumada 

Tello et al., 2020). El aporte observado es la estrategia aplicada con la 

inteligencia de negocios para las empresas con base tecnológica, lo cual 

demuestra ser de gran importancia en base a la calidad y factibilidad. 

Viteri, (2022), Negocios inteligentes para las organizaciones, teniendo 

como criterio la forma como las herramientas de negocios inteligentes mejoran 

sus decisiones, dentro de su metodología se trabajó el tipo descriptiva aplicando 

el diseño no experimental, trabajado para 20 incidencias. Como resultado realizo 

la implementación de la herramienta en apoyo a la gerencia de la empresa 

siendo más fiables, así como teniendo una presencia comercial en el mercado. 

En conclusión, el manejo de las herramientas es básico para que una empresa 

pueda posicionarse dentro de un mercado competitivo eligiendo la mejor 

alternativa de solución. (Viteri, 2022). Dentro del aporte se resalta la forma como 

las herramientas de negocios inteligentes mejoran el funcionamiento dentro de 

las empresas, demostrando las mejores tomas de decisiones. 

Sobre la información a considerar a tomado en cuenta la Inteligencia de 

negocios, así como Data wherehouse los cuales se detallan a continuación: 
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Los Negocios Electrónicos permite el manejo de tecnología que involucra 

los procesos de recolectar, procesar, almacenar y el análisis de datos de las 

operaciones que se pueden realizar dentro de las empresas para mejorar su 

análisis y la toma de decisiones. (Borja, 2015). 

El resultado permite una vista integral en la empresa permitiendo a los 

colaboradores tomar mejores decisiones que sean rentables y útiles, donde la 

finalidad de la inteligencia de negocio es el apoyo de manera continua a las 

empresas mejorando su competitividad (Murillo, 2021). 

La Inteligencia de negocios permite que los expertos puedan analizar de 

forma eficaz y eficiente la mejor forma de tomar decisiones, permitiendo mostrar 

datos históricos asi como del presente para un contexto concreto. 

Ofrece pruebas comparativas para medir el rendimiento  de las empresas 

así puedan operar de forma ágil y eficiente, permitiendo identificar tendencias 

del mercado con el objetivo de mejorar las ventas (Pereda, 2022). 

Dentro de las principales funciones podemos encontrar aquellas que 

permiten realizar la mejora de la empresa como: 

Permite obtener información de todos los departamentos de la empresa, 

así como de otros estamentos externos para realizar el análisis y la toma de 

decisiones de la empresa. 

El análisis de la información es de vital importancia para la correcta toma 

de decisiones, permitiendo analizar los datos de todas las áreas de la empresa, 

permitiendo dar una visión global. 

Permite tomar decisiones acertadas en base a un mejor análisis de la 

información que pueden procesar. 

 Ayuda a mejorar el rendimiento de las empresas facilitando la mejor toma 

de decisiones (Pereda, 2022). 

Dentro de los beneficios de la negocios inteligentes según (Castro, 2022) 

nos indica que permite ayudar a obtener información clasificada que da los 

clientes, permite mantener una mejora de las operaciones de la empresa, 
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permite tener información procesable, permite mejorar la eficiencia de toda la 

empresa, cuenta con información clasificada en tiempo real de manera online. 

Para poder implementar el modelo de negocios inteligentes según (Cortez 

Jesús et al., 2020), indicando su inicio en la toma de información mediante la 

información, estadísticas, luego la preparación de los datos mediante la 

identificación de las dimensiones y mediadas, siguiendo con el análisis de la 

información donde se obtiene los resultados. 

Según (Patrón, 2022), Los negocios inteligentes permite la combinación de 

un conjunto de tecnologías como el análisis de negocios, minería de datos, así 

como infraestructura permitiendo a las empresas puedan tomar decisiones 

apropiadas, (Céspedes, 2021) se usa para referirse a las tecnologías, 

herramientas, así como aplicaciones que se utilizan dentro de las empresas para 

la generación de información eficiente. 

La toma de decisiones, según (Palomeque, 2022),  indica que dentro de 

una empresa siempre está presente la toma de decisiones, también la parte 

jerárquica debe tomar buenas decisiones permitiendo lograr una mejor 

performance, así como los tiempos de espera dentro de las áreas pertinentes. 

La toma de decisión es una herramienta que permite el respaldo de la 

gestión de riesgos, permitiendo actuar de forma lógica en donde se da resultados 

inciertos por naturaleza. 

Es una situación que se encuentra en todo momento de nuestra vida desde 

el momento que iniciamos nuestras labores, permitiendo tomar decisiones sobre 

cada cosa que tomamos o decidimos (Aguiar, 2004).  

La toma de decisiones realiza el análisis de como una persona puede elegir 

entre un conjunto de acciones posibles, permitiendo conducir el resultado idóneo 

según sus opciones, dentro de la administración se inicia como una herramienta 

para explicar la conducta humana (Aguiar, 2004),  

Dentro de la toma de decisiones como variable dependiente, (Vilca, 2020), 

comenta que es un método que se utiliza para la evaluación de un conjunto de 

opciones y alternativas dentro de un propósito en general, así mismo (Neyra, 

2022) comenta que es un proceso paso a paso permitiendo que el personal de 
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solución a problemas mediante la evaluación de alternativas, brindando 

oportunidades de la revisión de la decisión que se encuentre al final sea la 

correcta. 

Tomando en cuenta (Cortez Jesús et al., 2020), indico la importancia de los 

negocios inteligentes, tomando en cuenta lo siguiente: Permite revelar las 

tendencias del mercado, maximiza la eficiencia de las áreas de la empresa, 

permite un análisis de datos más comprensible. 

Otro concepto de toma de decisiones según (Salazar, 2020) consiste en 

realizar la mejor elección generalmente elegida mediante más de dos opciones 

la cual tiene consecuencias en el futuro para la empresa, colaboradores y 

clientes. 

Dentro de los tipos de toma de decisiones según (Zenón et al.,2022), se 

cuenta con la decisión basada en los valores, la cual está basado en los valores 

personales del gerente, también podemos encontrar la decisión basada en 

creencias conscientes y subconscientes, ligada a la experiencia de los expertos, 

las decisiones basadas en los datos, aportando más seguridad al gestor de base 

de datos. 

La Arquitectura a utilizar es data mining la cual está conformada por capas 

como son el modelo de datos, el diseño y el acceso a datos, la cual es muy usada 

para los negocios inteligentes, permitiendo ventajas competitivas por medio de 

la toma de decisiones estratégicas, aplicando metodología Kimball la cual 

permite la gestión de proyectos centrándose en la velocidad y la simplicidad de 

los ciclos de desarrollo cortos. 

Se establece dos indicadores para medir la variable dependiente y poder 

entender el manejo de la información que sucede dentro de la empresa para el 

manejo del área de ventas de consultores tecnológicos profesionales. 

Como primer indicador se tuvo a cumplimiento de metas de las ventas 

(PMV), permite establecer los objetivos que tenga el área de ventas, el cual será 

medido mediante el número de ventas que puedan realizar durante un periodo 

de tiempo, según (Falcón, 2022) establece que los colaboradores estarán 
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motivados dentro de sus tareas realizándolas eficientemente dentro del área de 

ventas para encontrar los resultados esperados. 

Asimismo, el indicador Efectividad de ventas (PEV), según (Palomeque, 

2020) permite saber el grado de efectividad que se tenga por un periodo 

determinado de las ventas realizadas para la optimización del área, así como se 

refiere a las métricas que se tiene en el proceso de toma de datos, los cuales 

están asociados a los objetivos, así como también las cuotas de ventas 

realizadas por los colaboradores. 



11 

III. METODOLOGÍA

3.1 Tipo y diseño de Investigación

3.1.1. Tipo de investigación 

La presente investigación es de tipo aplicada, según comenta (Díaz, 

2022), dentro de sus principales características está el planteamiento de 

propósitos nuevos, así como el brindar soluciones prácticas a problemas 

planteados. La investigación es aplicada porque va a permitir el desarrollo 

de negocios inteligentes donde se mejorará la toma de decisiones de la 

empresa Consultores Tecnológicos Profesionales. 

3.1.2.  Diseño de Investigación 

El diseño de la investigación fue experimental de tipo pre 

experimental y de corte longitudinal, donde se puede ubicar a un grupo de 

trabajo con el mínimo control donde se puede evidenciar la existencia de 

aproximaciones a la realidad (Diaz,2022)así como también el estudio es 

de corte longitudinal donde se muestra diversas etapas comparando los 

datos de los resultados con la muestra encontrada. 

Se evidencia pre experimental donde se llegará a manipular la 

variable dependiente observando el trabajo antes y después del desarrollo 

de business inteligence: 

Figura  1. Diagrama del diseño de investigación 

Donde: 

A1: Actualidad de la empresa Consultores Tecnológicos Profesionales 

(CONTEP) 

X: Variable Inteligencia de negocios 

A2: Estado propuesto de la empresa consultores tecnológicos 

profesionales (CONTEP) 

A1   X   A2 
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3.2 Variables y Operacionalización 

Variable Independiente (VI): Inteligencia de negocios 

La variable inteligencia de negocios por su contexto es de tipo 

cuantitativa, según (Janampa, 2020) indica que los datos son medidos 

cuantitativamente, permitiendo indicar sus medidas con valores escalables, 

donde los cambios puede generar datos dentro de la variable dependiente. 

Definición conceptual de inteligencia de negocios 

Es una herramienta que permite la combinación en base a la 

realización de un selecto análisis de toda la información permitiendo tomar 

resultados adecuados a las necesidades de la empresa (Paredes, 2019), 

complementando al concepto, (Marceliano, 2018) donde se comenta que el 

manejo de las herramientas de inteligencias de negocios es una solución 

confiable, eficiente para las empresas lo cual proporciona un soporte a los 

expertos para la mejor toma de decisiones. 

Definición operacional de inteligencia de negocios 

Herramienta de gran utilidad en las diferentes áreas de las empresas 

donde intervienen personas, así como sistemas con el objetivo de 

recopilar, analizar y presentar información de soporte a la toma de 

decisiones. 

Variable dependiente (VD): Toma de decisiones en ventas 

La variable dependiente toma de decisiones es una variable 

cuantitativa (Borja, 2015). Pero tiene una diferencia que es modificada por 

el trabajo de la primera variable ósea la independiente. 

Definición conceptual: Toma de decisiones 

Según (Esteban & Naranjo, 2020), la toma de decisiones se define 

como un proceso que permite elegir en base a un conjunto de estrategias 

la mejor alternativa para la empresa  (Janampa, 2020). Así mismo una 

buena decisión puede incorporar la elección en base a las mejores 



13 

estrategias empresarial para el logro de objetivos, donde el gerente o 

administrador toma muchas decisiones transformándolas en factores 

claves para el rol del que toma decisiones. 

Definición operacional de toma de decisiones 

Es un proceso practico mediante el cual se llega a seleccionar la 

alternativa optima en base a un conjunto de opciones para poder resolver 

diferentes problemas que afronta la empresa dentro de sus diferentes áreas 

de trabajo. 

Esta variable tuvo como dimensiones el cumplimiento de metas y la 

efectividad en ventas así como los indicadores: porcentaje de cumplimiento 

de metas de las ventas (PMV) y Porcentaje de efectividad de ventas (PEV), 

evaluados mediante la ficha de registro. 

Tabla 1. 

 Donde se observa la operacionalización de la variable dependiente: Toma de 
decisiones. 

Indicador Instrumento Cantidad Unid. medida Fórmula 

PMV 
Ficha de 
registro 

40  Porcentaje 

PMV   = (VA/ M) *100 

VA: Ventas Afiliaciones 
M: Metas 
PMV: Porcentaje de 
complimiento de las 
ventas 

PEV 
Ficha de 
registro 

 40 Porcentaje 

PEV= (VA/VC) *100 

VA=Venta afiliaciones 
VC=Ventas cobradas 
PEV=Porcentaje de 
efectividad de ventas 
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Indicadores 

Para la variable dependiente se ha tomado en cuenta dos indicadores como 

son: Porcentaje de cumplimiento de metas de las ventas y Porcentaje de 

efectividad de ventas. 

Escala de medición 

Se tomó en cuenta la variable dependiente se chequeo la proporción por ser 

los datos cuantitativos, así como todos los valores serán positivos. 

3.3   Población, muestra y muestreo 

Población: 

Tomando en cuenta las palabras de (Ramírez, 2019), se trabajará la 

sumatoria de los elementos de la investigación donde se incorpora 

características en particular de cada individuo para que sean consideradas como 

parte de la población. Donde se indica que la población estará conformada por 

cuarenta registros de ventas, realizada por un promedio de treinta días (Pre test) 

así como treinta días luego de la implementación de los negocios inteligentes 

(post test) 

Tabla 2. Población de estudio 

Población 
Cantidad 

Indicador 
Pre test   Pos test 

Registro 

Tiempo de demora 
40 40 PMV 

Registro 

Grado de satisfacción 
40 40 PEV 

Muestra 

Según el autor (Hernández, 2014) la muestra está conformada por una 

pequeña proporción del total de individuos que conforma el presente estudio, 

indicando 40 registros como el tamaño de la muestra en cumplimiento de ventas, 

así como de efectividad.  
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Muestreo 

Dentro del presente estudio se empleó el muestreo no probabilístico por 

conveniencia. Tomando en cuenta que la selección de las unidades será 

realizada según lo indica el investigador (Hernández, 2014). Es decir, la muestra 

se llega a seleccionar por estar disponible por los investigadores, para 

poblaciones menores a 100 registros. 

3.4     Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Técnica de recolección de datos 

Se trabajó la ficha como técnica de recolección dentro del estudio, (Lorenzo, 

2020) las cuales permitirán ser útiles para la obtención de los datos en la solución 

de problemas planteados.  

Instrumento de recolección de datos 

Se llegó a usar la ficha de registro, Es una herramienta que permite recopilar, 

orientado al acondicionamiento de condiciones para la realización de 

mediciones.  

Se mostrará la ficha descrita en la siguiente tabla: 

Tabla 3. Ficha técnica del instrumento 

Nombre Instrumento Ficha de registros de medición 

Investigador Hernández León Víctor 
Año 2023 
Descripción 
instrumento 

Ficha de registro 

Objetivo 

Determinar en qué medida la inteligencia de 
negocios mejora la toma de decisiones de ventas 
de la empresa Consultores Tecnológicos 
Profesionales, Trujillo 2023. 

Indicadores a) PEV b) PMV
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Núm. de registros a 
recolectar 

40 fichas de PEV y PMV 

Aplicación Directa 

Validación de instrumentos 

Dentro de la veracidad se trabajó con la hoja de validación y con criterios 

de verificación como: pertinencia y relevancia, lo cual ha permitido que los datos 

sean confiables para luego procesarlos e interpretarlos. 

Tabla 4. Listado de tres Ingenieros expertos 

Documento 
identidad 

Apellidos y nombres Institución laboral Calificación 

19082305 
Magíster 
Sánchez Ticona, 
Robert 

Universidad Nacional de 
Trujillo. 

Aplicable 

18900541 
Magíster 
Gómez Hurtado Wilson 
Carlos 

Universidad Privada del 
Norte  

Aplicable 

17925077 
Magister 
Vargas Caceda, Luis 

IDEX Nueva Esperanza Aplicable 

3.5 Procedimientos 

Se requiere conocer los principales problemas que afronta la empresa 

Consultores Tecnológicos Profesionales, se inició con una reunión virtual con el 

encargado de la empresa, trabajando entrevistas permitiendo saber información 

importante que pueda tener dentro de su área donde se encuentra los principales 

problemas. 

Seguidamente se aplicaron las fichas de registros los cuales antes fueron 

validados por ingenieros con experiencia para poder medir los indicadores, 

tomando en cuenta los periodos indicados en la toma de datos tanto en pre test, 

así como pos test, resaltando que se tendrá un máximo de 40 días laborales 

tanto para el pre test como el pos test. 

Para la implementación de los negocios inteligentes de manera adecuada, 

se trabajo mediante los siguientes programas: la información inicial es importada 

a PENTAJO para la transformación y generación del ETL, la información es 

pasada al Gestor de base de datos utilizando MySQL para el desarrollo del 
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datawarehouse mediante 4 dimensiones y mostrada utilizando Power BI, 

caracterizándose por su confiabilidad dentro del análisis y procesamiento de 

datos 

3.6 Método de análisis de datos 

En el manejo de los resultados se llegó a utilizar el software SPSS Statistics, 

permitiendo el análisis de los datos estadísticos tanto descriptiva como 

inferencial. 

Mediante el trabajo con el análisis descriptivo, se observó: las tendencias, 

los valores tanto mínimo como máximo, información obtenida mediante el uso de 

tablas y gráficos estadísticos. 

Mediante el trabajo con el análisis inferencial se observó: primero se verifico 

que los datos estén con normalidad mediante el uso de Shapiro – Wilk, en 

segundo lugar, se realizó la validación de la hipótesis mediante el uso de la 

fórmula de Wilcoxon, con su respectiva información. 

3.7 Aspectos éticos 

El presente estudio conserva la ética por parte del autor a la hora de utilizar 

sus teorías y el análisis de sus variables, dimensiones e indicadores, permitiendo 

que estos elementos cumplan un factor importante dentro de su elaboración, 

incorporando la conducta ética durante el presente estudio mediante la 

resolución de la universidad Cesar Vallejo N.º 0403-2021/UCV 

Tomando en cuenta los principios destacados en la aplicación instrumental, 

indicando el propósito del estudio a Consultores Tecnológicos Profesionales 

SAC. Confidencialidad, donde los datos obtenidos se mantuvieron en total 

anonimato indicando que la información que se llegó a recopilar sirve netamente 

para fines educativos. Anti plagio, se trabajó sobre la norma ISO 690, el cual ha 

permitido evitar el plagio, el cumplimiento de la seguridad anti plagio que 

incorpora al turnitin como validador.  
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IV. RESULTADOS

4.1 Análisis Descriptivo 

Los resultados trabajados en el estudio se observaron en las tablas 6. 

Tabla 5. Medidas descriptivas del indicador PMV 

Pretest_PMV 40 0.25 0.73 0.4395 0.11498 

Posttest_PMV 40 0.80 1.00 0.9510 0.05495 

Figura 2: Comparación de medias del indicador PMV 

En la tabla 5 se observa que la PMV en pretest llega a 43.95%, en comparación 

al post test que llega al 95.10% para la presente muestra. 

Así como en la figura 2, se observa la comparación de la media entre la etapa 

de pre test y pos test observando el incremento de 51.15% donde significa que 

existe diferencia significativa entre ambas muestras. 

Medidas descriptivas del indicador: Porcentaje de efectividad de ventas (PEV) 

N Mínimo Máximo Media 

Desviación 

Estándar 
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Tabla 6: Medidas descriptivas del indicador PEV. 

Pretest_PEV 40 0.13 0.70 0.3610 0.11877 

Postest_PEV 40 0.57 1.00 0.8880 0.13348 

Figura 3: Comparación de las medias del indicador PEV 

Dentro de la tabla 6, se llega a observar que el indicador PEV en pretest llega a 

un resultado de 36%, así como post test 89% para la muestra. 

En la figura 3 se muestra la diferencia de las medias, donde analizando se 

observa una reducción de 53%, lo cual indica una diferencia positiva luego de 

ejecutar la inteligencia de negocios. 

N Mínimo Máximo Media 

Desviación 

Estándar 
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4.2 Análisis inferencial 

Prueba de Normalidad 

La presente prueba se presenta mediante el test Shapiro Wilk, reflejado en 

nuestros indicadores, donde la muestra está conformada por 40 elementos 

(Rivera, 2020) 

En el presente test, si dentro del resultado de significancia es mayor a 0.05, se 

dice que la distribución es paramétrica, caso contrario si es menor a 0.05 se 

comenta que la distribución es no paramétrica o atípica según lo considera 

(Juarez, 2021). 

Prueba de normalidad del indicador 1: Porcentaje de cumplimiento de 

metas de las ventas (PVM) 

Hipótesis estadística: 

• Ho:  Los datos del indicador PMV se distribuyen de manera normal.

• H1: Los datos del indicador PMV no se distribuyen de manera normal.

Tabla 7: Test de normalidad del indicador PVM 

Shapiro Wilk 

Estadístico gl. Sig. 

Pre_test_PVM 0.962 40 0.190 

Pos_test_PVM 0.817 40 0.001 

Utilizando la normalidad Shapiro wilk como test, la PVM se observó un sig. de 

0.190 y un post de 0.001, donde la diferencia de las dos sig. es menos del 0.05, 

permitiendo admitir la hipótesis alternativa(H1), permitiendo indicar que la 

información de la PVM no adopta una distribución típica. 
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Prueba de normalidad del indicador 2: Porcentaje de efectividad de ventas 

(PEV) 

Hipótesis estadística: 

• Ho: Los datos del indicador PEV se distribuyen de manera normal.

• H1: Los datos del indicador PEV no se distribuyen de manera normal.

Tabla 8. Test de normalidad del indicador PEV 

Shapiro Wilk 

Estadístico gl Sig. 

Pretest_PEV 0.974 40 0.471 

Postest_PEV 0.804 40 0.001 

Tomando en cuenta a Shapiro Wilk, el indicador de la prueba pretest tiene una 

sig. de 0.471y en el pos test se tuvo una sig. de 0.001, por lo siguiente si la 

diferencia de las muestras no llega a 0.05 se concluye que se admite la hipótesis 

alternativa (H1). 

4.3 Prueba de hipótesis 

La información que se obtuvo de las pruebas indica que no se distribuyen de 

manera normal, por lo tanto, se realizó la prueba de rangos de Wilcoxon según 

(Rivera, 2020), donde la prueba se indica que es no paramétrica para la 

realización de un análisis de pares. 
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Prueba de hipótesis específica del indicador 1: Porcentaje de cumplimento 

de ventas (PMV) 

Hipótesis estadística: 

• Ho: La inteligencia de negocios no incrementa significativamente el

porcentaje de complimiento de ventas en la toma de decisiones de ventas

de la empresa Consultores Tecnológicos Profesionales, Trujillo, 2023.

• H1: La inteligencia de negocios incrementa significativamente el

porcentaje de complimiento de ventas en la toma de decisiones de ventas

de la empresa Consultores Tecnológicos Profesionales, Trujillo, 2023.

Tabla 9 Rangos del indicador PMV 

Rangos 

N 

Rango 

promedio 

Suma de 

rangos 

Indicador1 PosTest 
Porcentaje de 
cumplimiento de 
metas de las ventas - 
Indicador1 PreTest 
Porcentaje de 
cumplimiento de 
metas de las ventas 

Rangos 
negativos 

0a .00 .00 

Rangos 
positivos 

40b 20.50 820.00 

Igualdad 0c 

Total 40 

a. Indicador1 PosTest PCMV < Indicador1 PreTest PCMV

b. Indicador1 PosTest PCMV > Indicador1 PreTest PCMV

c. Indicador1 PosTest PCMV = Indicador1 PreTest PCMV

Tabla 10 Estadística de contraste del indicador PMV 

Postest_PMV-Pretest_PMV 

Z -5.520b

Sig. Asintótica (bilateral) <.001 

Para poder comprobar los datos que se encuentran en la hipótesis del indicador 

mediante la prueba de rangos Wilcoxon, en la tabla 9, llegando a observar los 40 
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datos del rango positivo, los cuales se muestran la mayoría de datos con la 

información pos test en comparación con el pre test. 

En la tabla 10 se muestra el dato de z es de: - 5.520 b, Así como se observa que 

el valor Sig. asintótica es de 0.001, lo cual indica que es menor que 0.05, 

concluyendo que se refuta la hipótesis nula y se admite la hipótesis alterna. 

Prueba de hipótesis específica del indicador 2: Registro de efectividad de 

ventas 

Hipótesis estadística: 

• Ho: La inteligencia de negocios no reduce significativamente el porcentaje

de cumplimiento de ventas en la toma de decisiones de ventas de la

empresa consultores tecnológicos profesionales.

• H1: La inteligencia de negocios reduce significativamente el porcentaje de

cumplimiento de ventas en la toma de decisiones de ventas de la empresa

consultores tecnológicos profesionales.

Tabla 11 Rangos del indicador PEV 

Rangos 

N 

Rango 

promedio 

Suma de 

rangos 

Indicador2 PosTest 

Porcentaje de 

efectividad de ventas 

- Indicador2 PreTest

Porcentaje de

efectividad de ventas

Rangos 

negativos 

0a .00 .00 

Rangos 

positivos 

40b 20.50 820.00 

Empates 0c 

Total 40 

a. Indicador2 PosTest Porcentaje de efectividad de ventas < Indicador2 PreTest

Porcentaje de efectividad de ventas 

b. Indicador2 PosTest Porcentaje de efectividad de ventas > Indicador2 PreTest

Porcentaje de efectividad de ventas 

c. Indicador2 PosTest Porcentaje de efectividad de ventas = Indicador2 PreTest

Porcentaje de efectividad de ventas 
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Tabla 12: Estadísticas de contraste del indicador PEV 

Postest_PEV-Pretest_PEV 

Z -5.514b

Sig. Asintótica (bilateral) 0.001 

Para el indicador dos, se llegó a usar Wilcoxon, donde se encontró 40 valores 

positivos, lo cual indica que los datos se corresponden al pos test en 

comparación con el pre test.  

También se puede mostrar en la tabla 12 el valor de z de -5.514b, donde el nivel 

de significancia asintótica posee el valor de 0.001, el cual es menos de 0.05, en 

conclusión, se refuta la hipótesis nula y se admite la hipótesis alterna.  
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V. DISCUSIÓN

Dentro del estudio se trabajó con los resultados en base a dos indicadores: 

porcentaje de cumplimiento de ventas (PMV) y el porcentaje de efectividad de 

ventas (PEV). 

Respecto al indicador 1: PMV 

El resultado encontrado en la presente investigación demuestra que el indicador 

PMV se observa el promedio de 44% y posterior a colocarse en funcionamiento 

la inteligencia de negocios tomando como valor de 95%, indicando que la 

inteligencia de negocios mejora el indicador PMV en 51% 

Luego en el análisis de inferencia del indicador PMV, según la prueba de 

normalidad Shapiro –Wilk, se llegó a un análisis mediante la prueba de rangos 

por no tener una distribución típica, donde se obtiene el valor de z -5.520b, Donde 

se puede visualizar el nivel de significancia con el valor 0.001 que es menor que 

0.05, admitiendo la hipótesis alternativa indicando que la implementación de 

negocios inteligentes aumenta el PMV. 

El resultado se contrasta con lo indicado con(Morales, 2021), donde argumenta 

que la implementación de los negocios electrónicos permitió mejorar las 

incidencias en un 40.20%, Asimismo el resultado obtenido por (Darío, 2021), 

donde indica que el resultado de negocios inteligentes mejora en un 70% el nivel 

de ventas en el proceso de gestión de ventas de la empresa. 

Respecto al indicador 2: Porcentaje de efectividad de ventas (PEV) 

Encontrando en el indicador PEV el alcance mediante el valor de 36% (pre test) 

alcanzó un valor reducido de 89% (pos test), donde se pude decir que con los 

negocios inteligentes se ha reducido en un 53% de la PEV. 

Mediante el indicador PEV, según la prueba Shapiro-Wilk, se llegó a un 

diagnóstico con el indicador PMV no adoptan una distribución típica, por lo que 

se trabajó Wilcoxon para la verificación de la hipótesis, con un valor z de -5.514b 

donde se muestra el valor asintótico de 0.001 que es mejor que 0.05, por lo tanto, 

se impugna la hipótesis nula y se aprueba la hipótesis alternativa, concluyendo 

que la Inteligencia de negocios reduce la PEV en un 53%. 
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De tal forma que el resultado coincide con lo indicado por (Rosales, 2022), en 

donde afirma que el trabajo con inteligencia de negocios permite mejorar los 

tiempos de respuesta de las incidencias con una reducción del 50%, así mismo 

corresponde con el resultado de(Oscco et al., 2021), quien comenta la mejora los 

tiempos de respuesta para las ventas en un 35% con el manejo de la inteligencia 

de negocios. 

Respecto al objetivo general 

Respecto al objetivo general, determinar en qué medida la inteligencia de 

negocios reduce el Porcentaje de efectividad de ventas en la toma de 

decisiones de ventas en la empresa Consultores Tecnológicos Profesionales, 

Trujillo 2023, donde los resultados son óptimos en los dos resultados de los 

indicadores. 

En el primer indicador denominado porcentaje de cumplimiento de ventas (PMV), 

se llegó a detectar que PMV incremento en un 51% posterior a haber 

implementado la inteligencia de negocios. 

De la misma forma para el segundo indicador denominado Registro de 

efectividad de ventas (PEV), se aceptó que el PEV el cual ha tenido un aumento 

de ventas efectivas con 53% después de ejecutar los negocios inteligentes. 

Se concluye que la implementación de negocios inteligentes llegará a mejorar la 

toma de decisiones de la empresa consultores tecnológicos profesionales sac, 

este trabajo se ajusta a lo indicado por (Pacheco et al., 2022), donde afirma que 

aplicando los negocios inteligentes permitió la mejora de los tiempos e 

incidencias dentro de la empresa. 

Respecto a la metodología de investigación 

Se trabajo la metodología experimental con diseño pre experimental la cual se 

trabajó durante la presente investigación, la información se obtuvo de forma 

aleatoria simple para el trabajo con mis dos instrumentos con pruebas pretest y 

post test, permitiendo ver los cambios obtenidos, trabajando con la herramienta 

estadística SPSS V.29, para el procesamiento de los datos. 
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Se debe tomar en cuenta que para el correcto trabajo se realizó el uso del 

lenguaje PHP asi como Scriptcase para el trabajo de los negocios electrónicos 

asi como el trabajo con MySQL. 

El trabajo con los indicadores PMV y PEV, cada uno de ellos permitió que se 

tome datos exactos, permitiendo reducir las debilidades asi como optimizar las 

oportunidades dentro de la empresa Consultores Tecnológicos Profesionales. 

La presente investigación permite contribuir con nuevo conocimiento facilitando 

el trabajo dentro de los colaboradores de la empresa dentro del área de ventas 

convirtiéndola en eficaz asi como eficiente permitiendo la mejora de los tiempos 

asi como la mejora en productividad. 

Respecto al objetivo general, que fue el de conocer en qué cantidad la 

inteligencia de negocios minora el Porcentaje de efectividad en la toma de 

decisiones de ventas para la institución en estudio, este estuvo basado en los 

resultados que se procesaron y se mostraron de una manera óptima, incluyendo 

los indicadores que fueron propuestos inicialmente, como parte del proyecto de 

investigación. 

De este modo, en lo que respecta al primer indicador propuesto, para el presente 

estudio, y que fue denominado como porcentaje de cumplimiento de ventas 

(PMV), después de llevar a cabo las mediciones tanto en el pretest (previo a la 

implementación de la propuesta de Inteligencia de Negocios) como en el postest 

(tras la aplicación de la propuesta de inteligencia de negocios), se observó un 

aumento del 51% en el PMV después de haber implementado la inteligencia de 

negocios; cabe resaltar que el indicador obtenido al ser comparado con otras 

investigaciones como la de (Ahumada Tello et al., 2020).tiene coincidencias 

existentes, dado que también, los autores realizaron dos mediciones en 

diferentes momentos, llegado a tener un cumplimiento de los tiempos de 70%, 

luego de proponer su solución de inteligencia de negocios, así mismo, se puede 

destacar la propuesta realizada por (Ahumada Tello et al., 2020).quien en su 

investigación presentan coincidencias con el presente estudio, donde luego de 

realizar las dos mediciones (tanto antes de la implementación de su propuesta -

pretest- como luego de la implementación de su propuesta realizada -postest-) 

alcanzaron una mejora sustanciosa y significativa de alrededor de 31% 



28 

aproximadamente, pasando de 34% antes de la propuesta de inteligencia de 

negocios, y llegando a un 65% posterior a la propuesta de inteligencia de 

negocios planteada, lo cual implicó un incremento del valor del indicador, como 

sucedió con el presente estudio desarrollado en la empresa en mención. 

De manera similar, se puede indicar, en lo que respecta al segundo indicador 

que permite medir los diversos resultados conseguidos y el cual se denominó 

como la efectividad de ventas (PEV), se constató que el valor del PEV, 

experimentó un incremento del alrededor del 53% en las ventas efectivas que 

fueron realizadas, en la empresa, después de implementar estrategias de 

inteligencia de negocios que permitieron la disminución de los problemas que 

motivaron la presente investigación. Esto guarda importancia con la propuesta 

desarrollada por los autores (Oscco et al., 2021), quienes también aplicaron dos 

mediciones, en tiempo diferentes, obteniendo un 35% antes de la propuesta 

implementada y luego un 62% después de la implementación de la propuesta. 

Adicionalmente, con los datos que fueron recolectados, con los instrumentos 

aplicados, se logró una eficiencia final correspondiente a un 75%, superando en 

5% al valor del 70% obtenido antes de la aplicación de la propuesta investigativa, 

esto correspondió al estudio que fue realizado por los autores (Ahumada Tello & 

Perusquia Velasco, 2016). 

Se tiene como conclusión que la introducción de estrategias asociadas al 

business inteligence contribuirá a la optimización al formular y aplicar variadas 

estrategias en la empresa Consultores Tecnológicos Profesionales SAC, 

permitiendo las mejoras del proceso de ventas que vienen realizando en forma 

cotidiana por las personas involucradas en el proceso. Este hallazgo, que fue 

determinado a partir de los datos que se fueron recolectando en 2 momento 

diferentes respalda lo señalado por los autores (Pacheco et al., 2022), quienes 

sostienen que la aplicación de inteligencia de negocios conllevó a una mejora 

significativa y sustancial en el indicador de tiempo y en el indicador asociados a 

la gestión de las ventas dentro del área comercial que forma parte de la empresa 

y que ayudan a la mejora de la misma, en base a decisiones y estrategias que 

se aplican desde  el análisis de los datos generados a lo largo del tiempo y que 

una vez procesados muestran valores que ayudan a la gestión del proceso. 
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VI. CONCLUSIONES

Se encontró los siguientes resultados: 

Primero:  Mediante la implementación de la inteligencia de negocio se logró 

la mejor de la toma de decisiones de ventas de la empresa 

Consultores Tecnológicos Profesionales, mediante el trabajo de 

dos indicadores como son porcentaje de cumplimiento de metas de 

las ventas y porcentaje de efectividad de ventas, permitiendo el 

complimiento de los objetivos. 

Segundo: Que mediante el PMV en la inteligencia de negocios se incrementó 

el porcentaje en un 51% de cumplimiento de ventas en la toma de 

decisiones de ventas de la empresa Consultores Tecnológicos 

Profesionales. 

Tercero:  Que mediante PEV se llegó a aumentar el porcentaje de efectividad 

en ventas en un 53% en la toma de decisiones de ventas en la 

empresa Consultores Tecnológicos Profesionales. 
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VII. RECOMENDACIONES

Se presenta algunas recomendaciones que pueda ayudar más adelante:

Primero: El personal del área de ventas sea capacitado en el uso de los 

negocios inteligentes especialmente jefatura para el control del 

sistema. 

Segundo:  Utilizando inteligencia de negocios se recomienda revisar 

periódicamente el cumplimiento de las metas de las ventas, así 

como complementarlo con otras tecnologías para la mejora de las 

ventas. 

Tercero: Tomando en cuenta que se requiere resultados óptimos para la 

mejor toma de decisiones, se recomienda realizar la revisión del 

porcentaje de efectividad en las ventas mediante el conjunto de 

estrategias aplicadas a la mejora. 

. 
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ANEXOS 

Anexo 1: Matriz de consistencia 

TÍTULO: Inteligencia de Negocios para la toma de decisiones de ventas en la empresa Consultores Tecnológicos Profesionales, Trujillo 2023 

AUTOR:  Victor Hernández León 

PROBLEMA OBJETIVOS HIPÓTESIS VARIABLES E INDICADORES 

Problema principal: 

PG: “¿En qué medida la 

inteligencia de negocios mejora 

la toma de decisiones de 

ventas en la empresa 

Consultores Tecnológicos 

Profesionales, Trujillo 2023?” 

Problemas específicos: 

PE1: ¿En qué medida la 

inteligencia de negocios mejora 

el cumplimiento de metas en 

ventas mediante la toma de 

decisiones de la empresa 

consultores tecnológicos 
profesionales Trujillo 2023? 

Objetivo principal 

OP:  Determinar en qué 

medida la inteligencia de 

negocios mejora la toma 

de decisiones de ventas 

de la empresa Consultores 

Tecnológicos 

Profesionales, Trujillo 2023. 

Objetivos específicos: 

OE1: Determinar en qué 

medida la inteligencia de 

negocios incrementa el 

Porcentaje de 

cumplimiento de ventas 

en la toma de decisiones 

de ventas de la empresa 

Consultores Tecnológicos 

Profesionales, Trujillo 2023. 

Hipótesis principal 

HX: La inteligencia de 

negocios mejora 

significativamente la toma 

de decisiones de ventas de 

la empresa consultores 

tecnológicos profesionales, 

Trujillo, 2023. 

Hipótesis especificas 

HX1: La inteligencia de 

negocios incrementa 

significativamente el 

Porcentaje de 

cumplimiento de ventas 

en la toma de decisiones de 

ventas de la empresa 

consultores tecnológicos 

profesionales, Trujillo, 

2023. 

Variable Independiente:  Inteligencia de negocios. 

Variable dependiente: Toma de decisiones 

Dimensiones Indicadores Escala 

Cumplimiento de metas 

Porcentaje de 

cumplimiento de ventas 

(PMV) 

De razón 

Efectividad de ventas 
Porcentaje de efectividad 

de ventas (PEV) De razón 
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TÍTULO: Inteligencia de Negocios para la toma de decisiones de ventas en la empresa Consultores Tecnológicos Profesionales, Trujillo 2023 

AUTOR:  Victor Hernández León 

PROBLEMA OBJETIVOS HIPÓTESIS VARIABLES E INDICADORES 

Problemas específicos: 

PE2: ¿En qué medida la 

inteligencia de negocios reduce 

el Porcentaje de efectividad 

de ventas en la toma de 

decisiones de ventas en la 

empresa Consultores 

Tecnológicos Profesionales, 

Trujillo 2023? 

Objetivos específicos: 

OE2: Determinar en qué 

medida la inteligencia de 

negocios reduce el 

Porcentaje de efectividad 

de ventas en la toma de 

decisiones de ventas en la 

empresa Consultores 

Tecnológicos 

Profesionales, Trujillo 

2023 

Hipótesis especificas 

HX2: La inteligencia de 

negocios reduce 

significativamente el 

Porcentaje de 

cumplimiento de ventas 

en la toma de decisiones 

de ventas de la empresa 

consultores tecnológicos 

profesionales, Trujillo, 

2023. 
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Metodología 

TIPO Y DISEÑO POBLACIÓN Y MUESTRA 
TÉCNICAS E 

INSTRUMENTOS 
ESTADÍSTICA POR UTILIZAR 

Tipo: 

Aplicada 

Enfoque: 

Cuantitativo 

Diseño: 

Experimental 

Método 

Hipotético- Deductivo 

Población: 

40 registros de ventas 

Tamaño de muestra: 

40 registros de ventas 

Muestreo: 

No probabilístico por 

conveniencia 

Técnicas: 

Fichaje 

Instrumentos:  

Ficha de registro 

Descriptiva: 

(Date, 2001). La estadística descriptiva es la técnica matemática 

que obtiene, organiza, presenta y describe un conjunto de datos 

con el propósito de facilitar el uso, generalmente con el apoyo de 

tablas, medidas numéricas o gráficas. 

Para el análisis descriptivo se calculará la media de los datos 

recolectados por cada indicador en las etapas del pre test y post 

test, para poder visualizar el efecto de la variable independiente 

sobre la variable dependiente. 

Inferencial: 

Se procesaron los datos recolectados con el test de Shapiro Wilk 

para comprobar su normalidad. 
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Anexo 2: Matriz de Operacionalización de Variables 

TÍTULO: Inteligencia de Negocios para la toma de decisiones de ventas en la empresa Consultores Tecnológicos Profesionales, Trujillo 2023 

AUTOR:  Victor Willy  Hernández León 

INDICADOR DEFINICIÓN INSTRUMENTO ESCALA FÓRMULA 

Porcentaje de 

cumplimiento de 

metas de las 

ventas 

(PMV) 

Se trata del porcentaje de 

avance en el cumplimiento 

de las metas respecto a las 

ventas que se llega a 

obtener mediante un 

periodo de tiempo como 

puede ser un mes de trabajo 

(Barreto, 2020). 

Ficha de registro De razón 

PMV   = (VA/ M) *100 

     VA: Ventas Afiliaciones 

M: Metas 

  PMV: Porcentaje de complimiento de las ventas 

Porcentaje de 

efectividad de 

ventas 

(PEV) 

Se refiere al logro de la 

eficiencia y eficacia que se 

llega a mostrar mediante el 

porcentaje de las ventas 

obtenido que se llega a 

calcular mediante la venta 

de afiliaciones y el 

cumplimiento de las metas 
(Carrera, 2020) 

Ficha de registro De razón 

PMV   = (VA/ M) *100 

VA: Ventas Afiliaciones 

M: Metas 

     PMV: Porcentaje de complimiento de las ventas 
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Anexo 3: INTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS 

   Ficha de registro N1: Porcentaje de cumplimiento de metas de las ventas (PMV) 

Ficha de registro del indicador: Porcentaje de cumplimiento de metas de 
las ventas (PMV) 

Investigador Víctor Willy Hernández León 

Empresa Consultores Tecnologicos Profesionales 

Pre Test 

Proceso Observado Fórmula 

Toma de decisiones            PMV   = (VA/ M) *100 

VA: Ventas Afiliaciones 

M: Metas 

PMV: Porcentaje de complimiento de las ventas 

Indicador Medida 

Porcentaje de 
cumplimiento de 

metas  
Porcentaje 

Ítem Fecha VA M PMV (%) 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

. 

. 

. 

40 

Promedio 
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Ficha de registro del indicador: Porcentaje de cumplimiento de metas de 

las ventas (PMV) 

Investigador Víctor Willy Hernández León 

Empresa Consultores Tecnologicos Profesionales 

Post test 

Proceso Observado Fórmula 

Toma de decisiones PMV   = (VA/ M) *100 

VA: Ventas Afiliaciones 

M: Metas 

PMV: Porcentaje de complimiento de las 

ventas 

Indicador Medida 

Porcentaje de 

cumplimiento de 

metas 

Porcentaje 

Ítem Fecha VA M PMV (%) 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

. 

. 

. 

40 

Promedio 
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Ficha de registro N° 2: Porcentaje de efectividad de ventas (PEV) 

Ficha de registro del indicador: Porcentaje de efectividad de ventas (PEV) 

Investigador Víctor Willy Hernández León 

Empresa Consultores Tecnologicos Profesionales 

Pre Test 

Proceso Observado Fórmula 

Toma de decisiones PEV= (VA/VC) *100 

VA=Venta afiliaciones 

VC=Ventas cobradas 

PEV=Porcentaje de efectividad de ventas 

Indicador Medida 

Porcentaje de 

efectividad de 

ventas 

Porcentaje 

Ítem Fecha VA VC PEV (%) 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

. 

. 

. 

40 

Promedio 
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Ficha de registro del indicador: Porcentaje de efectividad de ventas (PEV) 

Investigador Víctor Willy Hernández León 

Empresa Consultores Tecnologicos Profesionales 

POST TEST 

Proceso Observado Fórmula 

Toma de decisiones PEV= (VA/VC) *100 

VA=Venta afiliaciones 

VC=Ventas cobradas 

PEV=Porcentaje de efectividad de ventas 

Indicador Medida 

Porcentaje de 

efectividad de 

ventas 

Porcentaje 

Ítem Fecha VA VC PEV (%) 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

. 

. 

. 

40 

Promedio 
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Anexo 4: Certificado de validez de contenido del instrumento 

Validación del Experto N°1 

Validación del Experto N° 2 
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Validación del Experto N° 3 
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Anexo 5: Constancia de Grados y títulos de validadores (SUNEDU) 

Validador 1: 
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Validador 2: 
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Validador 3: 
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Anexo 6.1: Base de datos de los indicadores 

Registro de cumplimiento de 
ventas -PMV 

Registro de efectividad de 
ventas -PEV 

PMV-PreTest PMV-Post Test PEV-PreTest PEV-Post Test 

1 0,82 0,90 1,25 1,00 

2 0,78 0,95 1,20 0,95 

3 0,70 0,94 1,00 1,10 

4 0,65 0,93 1,10 1,10 

5 0,60 0,94 1,22 0,98 

6 0,65 0,96 1,25 0,97 

7 0,68 0,89 1,00 0,99 

8 0,72 0,94 1,50 1,10 

9 0,82 0,94 1,10 1,10 

10 0,75 0,95 1,10 0,98 

11 0,79 0,89 1,30 1,00 

12 0,81 0,92 0,99 0,99 

13 0,72 0,92 1,15 0,98 

14 0,70 0,95 1,20 1,10 

15 0,72 0,93 1,00 0,98 

16 0,75 0,94 1,10 1,00 

17 0,77 0,94 1,10 0,98 

18 0,81 0,93 1,20 1,00 

19 0,79 0,90 1,00 0,99 

20 0,82 0,91 1,15 0,99 

21 0,70 0,92 1,25 1,13 

22 0,74 0,93 1,10 1,00 

23 0,77 0,95 1,20 1,10 

24 0,79 0,87 1,00 0,99 

25 0,71 0,88 1,10 1,00 

26 0,75 0,95 1,00 0,98 

27 0,65 0,95 1,75 1,00 

28 0,64 0,96 1,25 0,99 

29 0,65 0,94 1,25 1,00 

30 0,64 0,90 1,10 0,99 

31 0,68 0,94 1,25 1,00 

32 0,64 0,95 1,13 0,99 

33 0,75 0,92 1,10 1,00 

34 0,66 0,95 1,00 0,99 

35 0,65 0,96 1,15 0,75 
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36 0,78 0,94 1,10 0,98 

37 0,76 0,96 1,20 0,99 

38 0,75 0,97 1,25 0,97 

39 0,78 0,92 1,15 1,00 

40 0,75 0,94 1,20 1,00 
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Anexo 6.2: Mapeo de procesos utilizando AS IS y TO BE 

Figura 4. Procesos utilizando AS IS y To BE 
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7.1 Autorización para realizar la investigación 
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7.2 Constancia de ejecución del proyecto de investigación 
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Anexo 8: Comportamiento de las medidas descriptivas del pre test y post 

test. 

a) Indicador 1: Porcentaje de cumplimiento de metas de las ventas

Figura 5. Comparación del comportamiento del indicador PMV 

b) Indicador 2: Porcentaje de efectividad de ventas (PEV)

Figura 6: comparación del comportamiento del indicador PEV
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Anexo 9: Metodología de desarrollo de software 

Para poder encontrar la metodología más adecuada dentro de mi proyecto, se 

tuvo que seleccionar entre varias como se muestra a continuación. 

Figura 7 Comparación de metodologías de desarrollo de software 

Actividades CMM SAS INMON kimball 

Cambios 
continuos 

1 2 2 5 

Manejo de 
interfaces 

1 2 3 5 

Simplificación 1 3 3 5 

Interactivo 2 4 4 5 

Adaptabilidad 2 3 3 4 

Actualizaciones 2 3 4 4 

Mejores 
practicas 

1 3 4 5 

Media Total 1.4 2.8 3.2 4.7 

Fuente: Basado en (Rodríguez, 2019) 

Según la figura 7, se observa que la metodología kimball es la más adecuada 

para el desarrollo del proyecto, la estrategia seleccionada se orienta al cambio y 

no a conseguir un producto final. 
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1. Metodología de Ralph Kimball

La metodología se basa en lo que Kimball denomina Ciclo de Vida Dimensional

del Negocio (Business Dimensional Lifecycle) Este ciclo de vida del proyecto de 

DW, está basado en cuatro principios básicos: 

• Centrarse en el negocio: Hay que concentrarse en la identificación de los

requerimientos del negocio y su valor asociado, y usar estos esfuerzos para

desarrollar relaciones sólidas con el negocio, agudizando el análisis del

mismo y la competencia consultiva de los implementadores.

• Construir una infraestructura de información adecuada: Diseñar una

base de información única, integrada, fácil de usar, de alto rendimiento

donde se reflejará la amplia gama de requerimientos de negocio

identificados en la empresa.

• Realizar entregas en incrementos significativos: crear el almacén de

datos (DW) en incrementos entregables en plazos de 6 a 12 meses. Hay

que usa el valor de negocio de cada elemento identificado para determinar

el orden de aplicación de los incrementos. En esto la metodología se parece

a las metodologías ágiles de construcción de software.

• Ofrecer la solución completa: proporcionar todos los elementos

necesarios para entregar valor a los usuarios de negocios. Para comenzar,

esto significa tener un almacén de datos sólido, bien diseñado, con calidad

probada, y accesible, aplicaciones para informes y análisis avanzado,

capacitación, soporte, sitio web y documentación.
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Figura 8:  Fase de la metodología Kimball 

Fuente: Basado en (Rodríguez, 2019) 

2. Planificación del proyecto

• Centrarse en el negocio

 Requerimientos funcionales del negocio 

• Población del ETL

• Transformación y generación

• Manejo de las dimensiones

• Uso de los hechos

• Visualización de datos en Power BI

Equipo de trabajo 

Tabla 12: Personal que participa en el proyecto 

Nombre ASIGNADO A: 

Diseñador Víctor Hernández León 

Programador Víctor Hernández León 

Testeador Pacheco Pumaleque, Alex 

Tiempo de ejecución 

4 meses 
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• Construir infraestructura de información

Información a construir

Para la correcta toma de datos para inteligencia de negocios en el área 

de ventas, se recopilo información de las reuniones realizadas al encargado 

del área de ventas. 

Diagrama del flujo de desarrollo del software 

Figura 9.  Diagrama de flujo del desarrollo del software 

Tecnologías y software a utilizar 

Para la implementación de los negocios inteligentes se ha utilizado una lista 

de tecnologías las cuales se detalla a continuación. 

• Pentajo

• MySQL

• Datawarehouse
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• Power BI

Figura 10. Diseño del modelo estrella en el datawarehouse 

• Realizar entregas en incrementos significativos

Se muestra la lista de procesos que se desarrollara en el proyecto como se 

muestra a continuación: 

Figura 11. Población de dimensiones utilizando pentajo 
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Figura 12. Población de las cuatro dimensiones utilizando pentajo 

Figura 13. Trabajo con las tablas en MySQL- Dimensión vendedores 

Figura 14. Trabajo con las tablas en MySQL- Dimensión clientes 
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Figura 15. Trabajo con las tablas en MySQL- Dimensión productos 

Figura 16. Trabajo con las tablas en MySQL – Dimensión tiempos 

Figura 17. Trabajo con las tablas en MySQL – hechos ventas 
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• Ofrece la solución completa

Figura 18. Manejo de reportes en Power BI – Cantidad de productos más 

vendidos en el último mes. 

Figura 19. Manejo de reportes en Power BI – Cantidad de productos más 

vendidos desde comienzo de año  
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Figura 20. Manejo de reportes en Power BI – El vendedor con mayor porcentaje 

de venta en el último mes

Figura 21. Manejo de reportes en Power BI – El vendedor con mayor porcentaje 

de ventas desde comienzos de año. 
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Figura 22. Manejo de reportes en Power BI – Porcentaje de satisfacción por 

cliente desde comienzo de año 

Figura 23. Manejo de reportes en Power BI – Cantidad de ventas por cliente 

durante el último mes 
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Figura 24. Manejo de reportes en Power BI – Ganancias obtenidas por producto 

en el último mes- setiembre 

Figura 25. Manejo de reportes en Power BI – Ganancias obtenidas por productos 

en el último mes- enero 



70 



71 



72



73 



74 



75 



76 



77 



78 



79




