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Resumen 

El presente estudio fue motivado por la necesidad que tuvo el área de ventas de 

disminuir el tiempo requerido para acceder a la información y poder obtener 

informes amigables, dinámicos que ayuden en sus decisiones. 

Se buscó determinar la influencia de Inteligencia de negocios para mejorar la toma 

de decisiones en el proceso de ventas en una empresa privada de Lubricentro, la 

cual incluye el planteamiento y formulación del problema, trabajos previos, 

fundamentación teórica, resultados, discusiones, conclusiones y recomendaciones. 

El problema planteado hace referencia al tiempo de demora para el acceso a los 

dashboard, generación de informes y la integridad de la información que tiene el 

usuario sobre la obtención de los reportes. 

La implementación de IN permitió reducir el tiempo de acceso a los dashboard en 

167,92 minutos, reducir el tiempo de generación de reportes para la toma de 

decisiones en 52,72 minutos e incrementar la integridad de información de reportes 

consistentes en un 0,394%, concluyendo que IN mejora el proceso de toma de 

decisiones en el área de ventas de la empresa privada de Lubricentro. 

Palabras clave: Inteligencia de negocios, toma de decisiones, sistemas. 
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Abstract 

The present study was motivated by the need for the sales area to reduce the time 

required to access the information and to be able to obtain friendly, dynamic reports 

that help in their decisions. 

It was sought to determine the influence of Business Intelligence to improve decision 

making in the sales process in a private company in Lubricant, which includes the 

approach and formulation of the problem, previous work, theoretical foundation, 

results, discussions, conclusions and recommendations. 

The problem raised refers to the delay time for access to the dashboards, generation 

of reports and the integrity of the information that the user has about obtaining the 

reports. 

The implementation of IN made it possible to reduce the access time to the 

dashboards by 167.92 minutes, reduce the generation time of reports for decision-

making by 52.72 minutes and increase the integrity of consistent reporting 

information by 0.394%. Concluding that IN improves the decision-making process 

in the sales area of the private company Lubricant. 

Keywords: Business intelligence, decision making, systems. 
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l. INTRODUCCIÓN

La implementación de inteligencia de negocios puede ayudarlo a realizar un mejor 

análisis de ventas, obtener una ventaja en su industria y crear una red competitiva 

en el mundo actual, donde las organizaciones vienen almacenando una gran 

cantidad de datos para evaluar el entorno empresarial en su conjunto (Puerta, 

2016). 

Vanegas et al. (2019), señalan que actualmente las organizaciones invierten 

sus recursos en adquirir, procesar, aplicar y predecir información para 

transformarlos, teniendo un apoyo en sus decisiones. Así mismo se le denomina 

inteligencia de negocios cuando se maneja información concisa, precisa y fácil de 

entender tratando de cubrir las necesidades de los usuarios que va dirigida; además 

de ser totalmente disponible en el momento que se necesite. 

La mayoría de las empresas generan grandes cantidades de datos todos los 

días que no se pueden analizar a primera vista, gran parte estos no proporcionan 

el detalle suficiente para poder tomar las decisiones, ya que deben transformarse 

en conocimiento valioso para quienes los tienen para utilizarlos. El conocer la 

información y el contar con esta de manera clara y detallada, es útil y esencial para 

obtener y mantener una superioridad en el mundo de los negocios. (Mamani, 2018). 

La empresa privada de Lubricentro está dedicada a la venta e importación de 

suministros para el cuidado y mantenimiento de vehículos como aceites, 

lubricantes, filtros, entre otros partes menores, fundada en el año 1995 con un radio 

de acción con diferentes sedes en lima norte, cuentan con un staff de mecánicos 

con gran experiencia en mantenimientos preventivos y correctivos para los 

vehículos, además de contar con un amplio catálogo de productos en sus distintas 

sedes; actualmente la empresa cuenta con un software donde realizan el registro 

de todos sus productos y ventas diarias, el asistente del área de ventas extrae los 

datos del sistema en archivos de Excel para realizar de forma manual la 

clasificación y consolidación de la información extraída de manera diaria, semanal, 

mensual o cuando sea solicitada para la realización de informes de balances de 
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productos vendidos, está información es presentada a la gerencia. La cual por la 

gran cantidad de información se hace tedioso para realizar el análisis 

correspondiente de los cuadros dinámicos que se tienen que realizar teniendo un 

tiempo de retrasos de sus actividades y muchas veces estos reportes no muestran 

toda información completa para la toma de decisiones. 

Los problemas mencionados anteriormente dificultan el acceso a una 

información en línea y actualizada, ocasionando incomodidad al área de ventas 

debido a que retrasa la toma de decisiones. Por lo expuesto surgen las siguientes 

interrogantes ¿Cómo influye la Inteligencia de negocios para mejorar la toma de 

decisiones del proceso de ventas en una empresa privada de Lubricentro?, ¿Cuál 

es la influencia de la Inteligencia de negocios para reducir el tiempo de acceso a 

los dashboard, reducir el tiempo de generación de reportes, incrementar la 

integridad de información para la toma de decisiones del proceso de ventas en una 

empresa privada de Lubricentro? 

La justificación del estudio se dividió en tres partes fundamentales: 

Justificación metodológica: El propósito de esta investigación se refirió al uso de 

procedimientos, técnicas específicas, métodos y estrategias que permitieron 

generar conocimiento válido con el fin de demostrar un aporte para poder ser usado 

por otros expertos que afronten problemas parecidos. (Gallardo, 2017). 

Justificación teórica: La investigación realizada buscó establecer la influencia entre 

la variable independiente sobre la dependiente, con lo cual favorecerá con los 

enfoques teóricos usados actualmente; como menciona Arias et al. (2021), la 

justificación teórica es usada o elegida por los investigadores cuando se desea 

enriquecer el conocimiento de las variables en estudio. Justificación práctica: la 

investigación fue motivada por la necesidad de agilizar los procesos de recolección 

de información, elaboración de reportes y análisis, estos factores incidieron en las 

decisiones tomadas por el área de ventas, la cual es responsable de realizar las 

compras semanales y mensuales requeridas para tener suficientes suministros y 

poder servir a sus clientes. La justificación práctica es empleada por el investigador 

cuando su desarrollo ayuda a dar respuesta a un problema (Gallardo, 2017). 
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Debido a las preguntas planteadas, el objetivo general de la investigación se 

establece como el poder Determinar la influencia de la Inteligencia de negocios para 

mejorar la toma de decisiones del proceso de ventas en una empresa privada de 

Lubricentro y como objetivos específicos; Determinar la influencia de la Inteligencia 

de negocios para reducir el tiempo de acceso a los dashboard, reducir el tiempo de 

generación de reportes, incrementar la integridad de información para la toma de 

decisiones del proceso de ventas en una empresa privada de Lubricentro. 

A su vez como hipótesis general se plantea El uso de Inteligencia de negocios 

mejora la toma de decisiones del proceso de ventas en una empresa privada de 

Lubricentro y como hipótesis específicas; La implementación de la inteligencia de 

negocios reduce el tiempo de acceso a los dashboard, reduce el tiempo de 

generación de reportes, incrementa la integridad de información para la toma de 

decisiones del proceso de ventas en una empresa privada de Lubricentro. 
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ll. MARCO TEÓRICO

Habiendo desarrollado la búsqueda de investigaciones, se hallaron diversos 

antecedentes nacionales como la investigación de Andrade (2018), buscó 

desarrollar una herramienta que ayude a la TD sobre el proceso de venta con base 

en inteligencia de negocios, se realizó con el enfoque cuantitativo, teniendo un total 

de 120 personas de la empresa en su población, para la recolección de los datos 

se realizó en tres pasos, en el primer paso la categorizó analíticamente los datos 

en la cual los catalogaron y codificaron, en el segundo paso realizó la descripción 

de la información, haciendo uso de tablas de resumen de resultado y en el tercer 

paso se realizó análisis e integración de los datos. Posteriormente de la 

implementación realizada se lograron los siguientes resultados; que el 46.7% del 

personal de la empresa que fue encuestada consideró que la implementación fue 

buena, el 29.2% la consideró regular y el 14.2% la consideró mala. 

Según Baldwin (2021), el objetivo principal de su trabajo de investigación fue 

implementar una herramienta de inteligencia empresarial que permitiera una mejor 

recopilación, análisis y procesamiento de datos, la cual le permita mostrar en 

reportes dinámicos y tableros, se hizo uso de la solución Power BI para poder 

realizar los gráficos de mando y dashboard personalizados. Los resultados logrados 

con la implementación fueron los siguientes; disminución de un 99.50% en el 

procesamiento de información, incrementó del 39.45% en el nivel de confiabilidad, 

aumentó del 66.03% en su efectividad, concluyendo que la implementación de 

inteligencia empresarial tuvo un buen impacto en la organización. 

De igual modo Diaz (2020), indicó que demostrar el impacto de la IN en una 

entidad pública fue el objetivo de su estudio, usando el diseño experimental con un 

enfoque cuantitativo, como población tuvo a 25 encargados de la entidad, los 

resultados obtenidos demostraron que incrementó en un 68% la eficiencia de la 

herramienta, permitiendo validar las hipótesis planteadas y a su vez llegar a la 

conclusión que implementar de IN en la gestión de focalización mejora la 

interacción con los datos debido al gran volumen de registros e informes mensuales 

que se necesitan para la toma decisiones. 
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Por su parte Escobedo (2021), en su investigación considero que su objetivo 

principal era integrar Business Intelligence para tomar de decisiones con una 

herramienta de información, haciendo uso de un enfoque cuantitativo, la población 

fue de un total de 61 trabajadores, cuya muestra fue de 53 funcionarios, las técnicas 

e instrumentos fueron la ficha de observación y entrevistas, los resultados logrados 

de la investigación llevaron a un aumento del 48% en el nivel de satisfacción, redujo 

el tiempo de búsqueda en 103 minutos y el tiempo para generar reportes se 

disminuyó en 103 minutos, concluyendo que la integración de inteligencia de 

negocios mejoró notablemente en la satisfacción y en los tiempos del uso de la 

solución. 

 

De igual forma Li (2019), mencionó que el objetivo principal era implementar 

inteligencia de negocios para pronosticar las ventas en una empresa privada, 

teniendo un enfoque cuantitativo para la investigación, la población usada en su 

totalidad para poder realizar la técnica de encuesta fueron los 32 trabajadores del 

área de ventas, finalmente después de comparar los resultados que se obtuvieron 

de la implementación se llegó a la conclusión que la solución implementada tuvo 

un resultado positivo para la empresa beneficiando al área en el pronóstico de 

ventas. 

 

Según Lopez (2019), indicó que implementó una solución de BI utilizando 

datawarehouse siendo su principal el objetivo del proyecto de investigación, se 

realizó con un enfoque cuantitativo, tomando en cuenta una población y generando 

evidencia no probabilística a través de cuatro procesos, realizó la transformación y 

almacenamiento de datos para ser utilizados con la herramienta Power BI. Los 

resultados que se alcanzaron fueron los siguientes; disminución de un 96.83% en 

el tiempo para la generación de reportes, así mismo y un decremento del costo en 

casi 2500 soles aproximadamente, concluyendo que la implementación realizada 

no solo generó reducción de tiempo sino también de costos. 

 

Por su parte Inquilla (2019), en la investigación donde implementó un BI para 

el proceso de TD relacionadas con el rendimiento académico en una institución 

educativa, tuvo un enfoque cuantitativo, utilizó la técnica de observación, tuvo una 
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población de 30 tomas de decisiones, la cual al ser una muestra pequeña tuvo el 

mismo tamaño, unos de los resultados obtenidos aumentó en un 67% el tiempo de 

análisis de información, disminuyendo de 89,63 minutos a 29,77 minutos, 

permitiendo reducir en un promedio de 59,86 minutos, concluyendo demostrar que 

la influencia de la inteligencia de negocios fue efectiva. 

Por su parte, Matienzo (2019), en su investigación buscó comprobar la 

relación de BI con la toma de decisiones del área comercial, usó el enfoque 

cuantitativo, consideró una población de 10 trabajadores del área comercial, para 

la recolección de datos se realizó la técnica de la encuesta, para el desarrollo de 

los dashboard personalizados hizo uso de la solución Qlikview, permitiéndole tener 

la información en línea siento esta consultada en cualquier momento por la 

gerencia, analizando los resultados conseguidos concluyó que la implementación 

redujo el tiempo en la generación de reportes ayudando en las decisiones correctas 

por el área comercial. 

Por su parte Quispe et al. (2018), en su investigación mencionan buscó 

determinar la mejora del proceso de TD con la ayuda BI en el dep. de ventas de 

una empresa privada, utilizaron metodologías para análisis de sus datos, usaron el 

enfoque cuantitativo, llegaron a la conclusión de que su implementación había 

tenido éxito en la obtención de reportes en un 96,07%, el cual redujo el tiempo 

promedio de generación a 4,1 segundos, teniendo una buena aceptación por el 

gerente y mejorando la toma de decisiones. 

Según Rodriguez (2021), en su investigación realizada buscó determinar la 

influencia del sistema “cgf” en la inteligencia de negocios, usando el enfoque 

cuantitativo, el total de su población fue de 22 empleados de los 150 que forman 

parte de la empresa, estos fueron escogido basándose en una muestra no 

probabilística por conveniencia, el diseño usado fue pre experimental, realizando la 

recolección de los datos en un pre test y post test, los resultados evidenciaron que 

del 50 % de la fortaleza baja que se tenía en el pre test paso a un nivel alto con 

72,73%, concluyendo que el programa influyó significativamente en la IN en los 

ejecutivos de la empresa. 
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Por su parte, Román (2021), en su estudio buscó determinar que la IN mejora 

la gestión administrativa en una instituto privado, usando el enfoque cuantitativo, el 

total de su población de estudio fue de 39 trabajadores de las áreas de la empresa, 

estos fueron escogido basándose en una muestra no probabilística por 

conveniencia, el diseño usado fue pre experimental, realizando la recolección de 

los datos en un pre y post test, los resultados evidenciaron que tanto para el tiempo 

de atención como para la conf. tuvieron un p-valor mayor a 0,05, concluyendo que 

la implementación de IN influyó en la gestión administrativa de la casa de estudios. 

 

Por su parte Torres (2018), en su investigación con el fin de mejorar el proceso 

de ventas con la IN basado en un sistema móvil en una empresa privada, se utilizó 

un enfoque cuantitativo, la población fue de 178 trabajadores, haciendo uso de la 

técnica de la encuesta, para la implementación se realizó tableros de control los 

cuales le permitirán contar con la información en línea, los resultados obtenidos 

fueron los siguientes; aumentó en un 70% la dimensión innovación, un 62% en la 

dimensión toma de decisiones, concluyendo que la implementación mejoró 

significativamente el proceso de ventas. 

 

Por su parte Villanueva (2017), considera en su investigación realizada que 

su objetivo principal fue demostrar en un área comercial de una empresa privada 

que el uso de Business Intelligence sería de beneficio, usando el enfoque 

cuantitativo, el total de su población fue de 168 trabajadores de los 300 que forman 

parte de la empresa, la metodología aplicada para la implementación se realizó 

analizando los datos, formando cubos y haciendo uso de la herramienta Power Bi 

para la creación de reportes dinámicos, los resultados mostraron que un 79.9% de 

empleados del área comercial luego de la aplicación de BI fue de manera eficiente 

para el área, llegando a la conclusión que la IN influyó positivamente para la TD en 

área comercial. 

 

Respecto a las investigaciones en el ámbito internacional se hallaron los 

siguientes antecedentes como Azeroual et al. (2019), mencionan como las 

empresas se enfrentan a nuevos desafíos como resultado de la creciente 

integración y la gran cantidad de información pueden producir todos los días, 
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necesitando entregar reportes en menor tiempo y mantener sus costos bajo control, 

tuvo como objetivo principal el poder crear dashboard con una visión general la cual 

esté disponible para la toma de decisiones, se utilizó un enfoque cuantitativo, los 

resultados fueron; para el análisis de datos en un 97% se usó la inteligencia de 

negocios, el 84% se usó para la generación y distribución de informes, concluyendo 

que es una herramienta conveniente para la gestión exitosa en una empresa 

permitiéndole realizar un análisis y evaluación de los datos para las decisiones 

estratégicas. 

 

Por su parte Alasiri et al. (2020), señalan que la creciente competencia entre 

organizaciones y el rápido avance de la tecnología mejoraron la calidad de los datos 

en el entorno empresarial, teniendo como principal objetivo definir la importancia de 

BI y la toma de decisiones, haciendo uso de un enfoque cuantitativo, en conclusión, 

la herramienta mejoró el tiempo de la generación de los informes al capturar datos 

que se recopilan en ciertas ventanas de tiempo y cálculos promedios, además el 

software permite llevar un control de los datos siendo estos utilizados como soporte 

para las decisiones que se llegarán a realizar. 

 

Por otro lado, Azizah et al. (2016), buscaron comprobar la influencia de BI en 

las organizaciones en las que pudieron proporcionar una ventaja competitiva; su 

objetivo principal era demostrar cómo llevar a cabo una implementación exitosa de 

la solución, usando el enfoque cuantitativo, la población de estudio fueron los 

analistas de negocio y los tomadores de decisiones, llegando a la conclusión que 

las empresas que actualmente cuentan con sistemas BI y las que pretendan 

adoptarlos presten atención a los factores característicos para iniciar las acciones 

correctivas necesarias y así garantizar la implementación efectiva de la IN al interior 

de las empresas. 

 

Por su parte en su investigación Eleftheria (2018), menciona que las empresas 

implementan sistemas que les ayude a obtener conocimiento de la información 

tomando mejores e inteligentes decisiones en tiempo real basados en hechos 

concisos, haciendo uso del enfoque cuantitativo, para la implementación de la 

investigación hacen uso de la solución Qlik View, presentando los beneficios de 
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esta herramienta, la cual les permitirá realizar los gráficos de mando y los informes 

personalizados, los resultados conseguidos fueron satisfactorios incrementando la 

satisfacción de los usuarios al momento de la generación de reportes de la 

información en línea permitiéndole identificar más rápido sus artículos destacados 

para las ventas, concluyendo que la herramienta implementada hizo posible el 

poder acceder a la información online, permitiéndole analizar y tomar decisiones de 

manera oportuna. 

Por otro lado, Kalna et al. (2019), buscaron determinar que la integración de 

datos es fundamental en la TD, utilizaron un enfoque ETL donde realizaron 

extracciones de la base de datos relacionales, multidimensionales, XML y NoSQL, 

teniendo como objetivo principal el poder dar respuesta al problema de integración 

con las base de datos relacionales, se usó un enfoque cuantitativo, se obtuvieron 

los siguientes resultados; eficiencia en su enfoque de transformación conduciendo 

a una nueva versión de ETL, uno que admita utilizar fuentes de datos tradicionales, 

se llegó a la conclusión que los dos enfoques presentados cuentan con dos niveles 

de transformación, la primera permitió unificar esquemas y la segunda unificar los 

datos.  

Por otro lado, Mesaros et al. (2016), indican que la información es muy 

fundamental para las organizaciones debido a que estas pueden ayudar a tomar 

decisiones comerciales importantes, últimamente están usando sus ganancias en 

adquirir modernos sistemas de información, el objetivo principal fue determinar el 

efecto y la eficacia del uso de la inteligencia comercial para aumentar el 

rendimiento, cuyo enfoque fue cuantitativo, se usó una población de 20 proyectos 

empresariales como muestra, teniendo los siguientes resultados; el 66,7% de las 

empresas mencionó que la solución de BI era exitosa, el 22,2% la consideró muy 

exitosa y el 11,1% de los casos la evaluó no útil, concluyendo que mediante una 

implementación adecuada y el uso correcto de BI pudo mejorar el rendimiento 

general y la competitividad en las empresas. 

Según Niu et al. (2021), mencionan en su investigación que la inteligencia de 

negocios ayuda a poder recopilar y procesar información no estructurada 
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convirtiéndola a información procesable, permitiendo que las empresas puedan 

tomar decisiones, mejorando así su eficiencia y productividad, tuvo como objetivo 

principal mejorar su plan y promover sus métodos de toma de decisiones, usando 

un enfoque cuantitativo, teniendo una población de 10 clientes considerados para 

la simulación de datos, obteniendo los siguientes resultados; una tasa positiva de 

80.6% para el análisis de datos, concluyendo que él logró obtenido muestro que el 

método propuesto ODM-BDA tiene un valor de relación de precisión del 96.1% con 

una tasa de error mínima de 0.66% siendo esta satisfactoria. 

Según Rouhani et al. (2016), mencionan que las organizaciones han utilizado 

BI como una herramienta para tomar decisiones, teniendo como objetivo principal 

determinar sus ventajas, usaron un enfoque cuantitativo, haciendo uso de la técnica 

de encuesta para representar la relación entre las capacidades de IN y los 

beneficios en las TD, teniendo una población de 228 empresas de diferentes 

industrias, los resultados obtenidos fueron los siguientes; la disminución del tiempo 

en las tomas de decisiones tiene una relación significativa y positiva, la reducción 

del tiempo de decisión disminuyó en un 51%, de manera que la implementación 

mejora el procesamiento de conocimientos, tiempo y costo de decisión y la 

satisfacción de las partes interesadas. 

Por su parte Urumsah et al. (2019), buscaron comprobar la influencia de BI en 

la TD, mencionando en su investigación cómo Bl es importante en el mundo de TI 

en la mayoría de las organizaciones para aumentar su desempeño en el mercado, 

se utilizó un enfoque cuantitativo con un tamaño de muestra de 130 cuestionarios 

de los cuales 111 fueron evaluados teniendo un porcentaje del 85%, los resultados 

demostraron que la gestión de la IN tiene un impacto positivo en su alcance y en la 

calidad de la TD, lo que lleva a la conclusión de que el estudio proporciona a los 

gerentes nuevos conocimientos en base el papel que juega la IN en la TD 

estratégicas dentro de la organización. 

Por otro lado, según Vanegas et al. (2019), cuyo objetivo fue implementar una 

base datos históricos la cual les permita mejorar el proceso de pronóstico los 

resultados para la toma de decisiones; usaron una metodología aplicada en tres 
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fases; en la primera analizaron los datos históricos de las ventas; en la segunda 

realizaron la socialización y discusión de este análisis con un panel de expertos y 

en la última fase unificaron esta información recolectada en los pasos uno y dos 

para realizar pruebas sobre una plataforma web. Los resultados mostraron que el 

modelo es aplicable; demostrando efectos por encima y por debajo 

respectivamente del número de cierre para cada periodo. 

Por su parte, Zambrano (2017), en su investigación realizada buscó 

implementar una solución de IN que le permita mejorar la gestión del personal en 

una institución educativa, utilizó un enfoque cuantitativo, la población la conformó 

17 trabajadores, usó la técnica de la encuesta, para la implementación se realizó 

tableros de control los cuales le permitirán contar con la información del personal 

en línea, los diversos resultados obtenidos ayudaron a llegar a la conclusión que 

todos los objetivos planteados se cumplieron y que la IN ayudó con la gestión del 

personal de la institución. 

En cuanto a las teorías relacionadas, se considera a la Teoría General de 

Sistemas; Según Von Bertalanffy (1976), dice que sus elementos de forma 

individual no pueden ser descritos claramente, la comprensión de los sistemas se 

puede lograr cuando sus partes son inspeccionadas globalmente, incluyendo las 

dependencias de sus partes. Así mismo Tamayo (1999), manifiesta que la TGS se 

considera como una serie de definiciones suposiciones y de proposiciones 

interrelacionadas mediante las cuales los fenómenos y objetos reales se evalúan 

como una sola jerarquía de grupos formados por energía; estos son grupos de 

sistemas. Como bases teóricas de toma de decisiones tenemos a Mitchell et al. 

(2011), manifestaron que las tomas de decisiones son la preocupación principal 

para las nuevas organizaciones modernas; Desde otro punto de vista Amaya 

(2010), indicó que tomar la decisión correcta comienza con un proceso de análisis 

continuo y enfocado, esto se aplica a la toma de decisiones tanto en situaciones 

personales como profesionales. 

En cuanto a las bases conceptuales de la variable independiente Inteligencia 

de negocio, tiene una variedad de habilidades y recursos para manejar bases de 
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datos que son manejadas por organizaciones, desarrollando estudios que hacen 

uso de la información obtenida cuando es necesario (Viteri et al., 2021). 

Figura 1 

“Esquema de implementación de inteligencia de negocios ” 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Del mismo modo Ahumada et al. (2012), definieron a la IN como el conjunto 

de acciones, estrategias y herramientas destinadas a gestionar y producir 

conocimiento dentro de una organización a través del análisis de datos actuales o 

históricos. Por su parte Acheampong et al. (2016), definieron a IN como la 

herramienta que proporciona beneficios a organizaciones que los adoptan; estos 

incluyen: mayor satisfacción del cliente, mejor TD, informes más rápidos y precisos, 

mayor rotación y mayor ventaja competitiva. Así mismo Gauzelin et al. (2017), lo 

definen como la herramienta que ayuda a las empresas a recopilar información, 

haciéndola que sea clara y comprensible. Además, Gorzałczany et al. (2017), 

mencionaron que la IN es usada a menudo debido a que permite combinar 

arquitecturas y estas herramientas son muy adecuadas para la TD. Por su parte 

Muryjas et al. (2021), indicaron que la IN es el análisis de datos en el proceso de 

gestión que se ha vuelto más importante en las organizaciones, permitiéndoles 

Nota. El esquema representa la secuencia a seguir para implementar IN en las 

empresas. Tomado Viteri et al. (2021). 
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transformar datos de forma útil. Para Wieder et al. (2015), enfatizaron a IN como la 

importancia de una gestión adecuada en una empresa respaldando a la TD. 

mediante los softwares aplicados. 

Inteligencia de negocios se subdivide en dos dimensiones, teniendo como 

primera dimensión disponibilidad del sistema, según Sommerville (2005), lo definió 

como la probabilidad de que un sistema esté operativo y pueda proporcionar los 

servicios solicitados en un tiempo determinado. Así mismo Baud (2017), lo 

determina como la capacidad de un componente o servicio para realizar las 

funciones solicitadas en un momento o período específico. 

Con respecto a la segunda dimensión usabilidad de la herramienta, según 

Pintos (2015), definió a la usabilidad de la herramienta como un tema universal que 

afecta a todos los usuarios, una herramienta con mala usabilidad genera confusión, 

malestar y pérdidas de usuarios, la usabilidad de la herramienta puede mejorar la 

facilidad de usuario y el aprendizaje para aprender a usar una herramienta o 

interfaz. En ese sentido, Jokela et al. (2003), definieron como la medida en que un 

sistema, producto o software logra ser usado por interesados finales para cumplir 

con los objetivos de manera efectiva, eficiente y satisfactoria en un entorno de uso 

particular. 

En relación a las bases conceptuales de la variable dependiente Toma de 

decisiones, según Ahumada et al. (2016), indicaron que es la manera en que las 

organizaciones llegan a determinar las acciones a seguir, teniendo un lineamiento 

o una metodología establecida que se apoye para evaluar los resultados obtenidos.

En ese sentido Sánchez et al. (2019), definieron como una gestión intuitiva que no 

lograra el resultado esperado si no se fundamenta en parámetros cuantitativos y 

estructurales que proporcionen información suficiente para afrontar el desarrollo de 

una estrategia planificada. Así mismo, Elwyn et al. (2016), mencionaron que las TD 

discuten algunos resultados que pueden ocurrir durante un período, en cuanto las 

empresas tienen pérdidas o ganancias potenciales sobre lo decidido. Para Tyler et 

al. (2021), mencionaron que la TD es la elección que una persona o un equipo de 

trabajo puede tomar según su conocimiento empresarial, con el fin de poder 
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lograrlos objetivos propuestos. Para Zelenka et al. (2015), mencionaron que los 

datos son parte importante para la TD, el mejor uso de la información permitirá el 

crecimiento económico en las organizaciones. Por su parte Borissova et al. (2016), 

indicaron que hoy en día las TD vienen amarradas del BI siendo un factor clave en 

varias áreas comerciales, en base a los datos que se pueden obtener para los 

procesos de TD. 

Así mismo la variable dependiente Toma de decisiones se subdivide en tres 

dimensiones, teniendo como primera dimensión tiempo de acceso, según Sánchez 

(2013), definió como la acción que permite la recopilación de información en tiempo 

real, en cuanto menor sea el tiempo de acceso a la información, las empresas 

podrán tomar acciones o correcciones de manera continua en algunos casos. 

Con respecto a la segunda dimensión tiempo de generación de reportes, 

según Terry et al. (2021), lo definieron como el lapso de tiempo en que una 

herramienta realiza una transacción a la base de datos y se puede visualizar en 

informes o reportes, aplicando un formato predeterminado a los datos para 

mostrarlos a través de un diseño atractivo y de fácil comprensión para los usuarios. 

Referente a la tercera dimensión integridad de información, según Solano et 

al. (2021), lo describieron como asegurar las características de los datos; sin 

embargo, dado que la información pudo manipularse, corromperse o estar 

incompleta, garantizar la integridad de los datos es crucial para la organización para 

llevar a cabo un proceso. 
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lll. METODOLOGÍA

3.1. Tipo y diseño de investigación 

Tipo de investigación 

Según Behar (2008), es identificable debido que busca aplicar o utilizar 

conocimientos recién adquiridos, siempre dentro de un marco teórico, con el fin de 

conciliar la teoría con la realidad. De igual forma, Hernández et al. (2018), 

mencionaron que el propósito de la investigación aplicada es brindar soluciones a 

problemas prácticos, en cuanto esta investigación fue de tipo aplicada. 

Diseño de investigación 

Para Hernández et al. (2018), manifestaron que se denomina así debido a su 

control mínimo siendo un diseño con un grupo único de interacción, aplicando un 

pre prueba y post prueba, el diseño de escogido fue pre-experimental, siendo su 

representación la siguiente: 

Figura 2 

Diseño de pre prueba/pos prueba 

Nota. Tomado de Hernández et al., 2018. 

Detalle: 

G: La muestra de la investigación. 

M1: Pre-test. 

X: Herramienta de inteligencia de negocios. 

M2: Post-test. 

La Figura 2 representa como se hace la recolección de los datos en el pre-test se 

aplica la herramienta y se vuelve a realizar la recolección de datos en el post-test. 
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Enfoque 

El tipo de enfoque fue cuantitativo, se basó en la recolección y el análisis de datos 

para responder interrogantes relacionadas con la investigación y probar hipótesis, 

se asienta en la medición computarizada que usa estadísticas para predecir con 

precisión el comportamiento de la población bajo investigación (Hernández et al., 

2018). 

 

Nivel 

El nivel de la investigación fue explicativo, según Behar (2008), este nivel de estudio 

buscó hallar las razones o causas que originan ciertos fenómenos, implicando 

esfuerzos del investigador aplicando una gran capacidad de análisis e 

interpretación. 

 

3.2. Variables y Operacionalización 

 

“Variable independiente: Inteligencia de Negocios ” 

 

“Definición Conceptual” 

Según Parra (2016), definió como una herramienta de información que convierte 

los datos almacenados y los transforma, formando parte de un conjunto de 

conocimientos, creando un valor competitivo en el mercado empresarial.  

 

Definición Operacional 

Según Aguilar (2019), definió de forma operacional a inteligencia de negocios como 

la herramienta que accede y analiza conjuntos de datos, permitiendo presentar 

informes (reportes), consultas, gráficos y dashboard proporcionando a los usuarios 

información detallada referente al estado de la organización. 
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Variable dependiente: Toma de decisiones 

Definición Conceptual 

Según Blanco et al. (2020), precisaron que es un proceso en el cual se involucran 

diversos factores como la percepción, el conocimiento y la racionalidad de los 

tomadores de decisiones, este expertise se van obteniendo a través de los años de 

experiencia y de la información disponible que pueden tener al momento de ejecutar 

la acción. 

Definición Operacional 

Según Barzaga et al. (2019), precisaron de forma operacional al acto de tomar una 

decisión o elección entre varias alternativas posibles, requiriendo la información 

concisa y a la mano, permitiéndole elegir por la más adecuada opción. 

3.3. Población, muestra y muestreo 

“Población” 

Según Rodriguez (2005), conjunto de estadísticas conocido como población, se 

puede aplicar a algunas características comunes que suelen caracterizar a 

personas u objetos. 

En la presente investigación se tuvo una población compuesta por 25 fichas 

de registro de recolección de datos obtenidas en el área de ventas de la empresa 

privada de Lubricentro. 

 Criterio de Inclusión: Se consideraron a los procesos principales que formen

parte en la TD del área de ventas.

 Criterio de Exclusión: No se consideraron a los procesos que no forman parte

en la TD del área de ventas.
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Muestra 

Respecto a la muestra, se eligió un subgrupo de la población de interés en la 

investigación, en la cual se tomaron los datos adecuados siendo distintiva de la 

población, si se desea generalizar los resultados obtenidos (Hernández et al., 

2018). La muestra para la presente investigación fue de un total de 25 fichas de 

registro de recolección de datos aplicada al área de ventas de la empresa privada 

de Lubricentro. 

 

Muestreo 

El modelo probabilístico aleatorio se usó en la investigación, en el que cada caso o 

componente de la población tuvo la misma posibilidad de ser elegido para el estudio 

(Hernández et al., 2018). 

 

3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

 

Técnicas 

Según Behar (2008), consiste en realizar un registro sistemático, fiable y fidedigno 

de la conducta o comportamiento que se está señalando, en una amplia gama de 

situaciones, se puede utilizar como herramienta de medición. La técnica de 

observación directa para la recolección de datos, se usó para la investigación. 

 

Instrumentos 

La investigación usó la técnica de ficha de registro; son instrumentos tradicionales 

para recolectar datos de la investigación, siendo estos fáciles de manejar 

alcanzando registrar datos resumidos por el autor (Baena, 2014). 

 

3.5. Procedimientos 

El estudio utilizó la observación directa con ficha de registro como método de 

recolección de datos antes de aplicar la variable independiente (Pre-Test) sobre la 

población y muestra escogida, después de aplicar la variable independiente sobre 

la dependiente para obtener los resultados finales (Post-Test). 
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3.6. Método de análisis de datos 

La presente investigación utilizó un enfoque cuantitativo a las herramientas 

utilizadas para obtener datos y validar las hipótesis se va a emplear la prueba de 

Shapiro-Wilk, ya que se trabajó con una muestra igual a 25, que es menor a 50, 

haciendo uso de la herramienta SPSS, el cual permitió la creación de tablas y 

figuras para mostrar los resultados. 

3.7. Aspectos éticos 

En cuanto este proyecto de investigación es de naturaleza propia, el investigador 

fue responsable de recopilar, procesar y el analizar los datos; utilizó la guía de estilo 

APA 7ª edición para citas y referencias bibliográficas. La investigación presentada 

será sometida ante la herramienta de prevención de plagio Turnitin para ser 

evaluado y poder crear un informe de originalidad basado en la resolución del 

vicerrector de investigación N° 021-2021-VI-UCV. Se ha seguido los lineamientos 

exigidos por la UCV de acuerdo con la resolución del vicerrectorado de 

investigación N° 110-2022-VI-UCV. Los datos obtenidos se recolectaron mediante 

fichas de registros del área de ventas de la empresa privada de Lubricentro. 



20 

lV. RESULTADOS 

Confiabilidad de datos 

Según Triola (2004), definió a la confiabilidad de los datos como la consistencia con 

que se muestran los resultados obtenidos de una recolección previa. Además, es 

necesaria para garantizar la validez y exactitud del análisis estadístico; la 

recolección de datos de la investigación se realizó mediante 25 fichas de registro y 

haciendo uso de la herramienta estadística se obtuvieron los siguientes resultados. 

Resultados de Confiabilidad de los indicadores 

En cuanto a la Tabla 1, se muestran los valores obtenidos en la prueba de 

correlación de Pearson; el promedio general de los indicadores del Pre Test de la 

variable independiente se alcanzó un resultado de 0,311 estando dentro del rango 

de correlación positiva moderada; el promedio general de los indicadores del Post 

Test de la variable dependiente contó con un resultado de -0,381 estando dentro 

del rango de correlación negativa débil. 

Tabla 1 

Análisis de confiabilidad de los indicadores de la variable independiente. 

Pre Test Post Test 

Prom_Indicadores_VI_PreTest “Correlac. de Pearson” 1 0,311 

“Sig. (bil.)” 0,130 

“N” 25 25 

Prom_Indicadores_VI_PostTest “Correlac. de Pearson” 0,311 1 

“Sig. (bil.)” 0,130 

“N” 25 25 

Prom_Indicadores_VD_PreTest “Correlac. de Pearson” 1 -0,381

Sig. (bil.)” 0,060

“N” 25 25 

Prom_Indicadores_VD_PostTest “Correlac. de Pearson” -0,381 1 

Sig. (bil.)” 0,060 

“N” 25 25 

Nota. Elaboración Propia 
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Análisis descriptivo 

El siguiente punto trato del análisis descriptivo a las dimensiones planteadas en la 

variable independiente y dependiente de la investigación, en la cual se implementó 

IN para mejorar el proceso de ventas en una empresa privada de Lubricentro, para 

la obtención de los datos se usaron fichas de registro, en las cuales se registraron 

los datos del pre test es decir antes de implementar la herramienta y en un post test 

cuando la solución ya se encontraba implementada obteniendo información 

fundamental para desarrollar este apartado.  

 

Indicador 1: Funcionalidad de la herramienta 

En cuanto a los resultados del indicador Funcionalidad de la herramienta antes del 

uso de la herramienta de inteligencia de negocios, se obtuvo un valor 0,5752 %, al 

realizar el uso de la inteligencia de negocios, se obtuvo un valor de 0,9340%, 

demostrando un incrementó favorable del 0,3588% en la funcionalidad de la 

herramienta. 

 

Tabla 2 

Resultados estadísticos descriptivos del indicador Funcionalidad de la herramienta. 

 Estadístico Desv. Error 

F_Herramienta_PreTest ´”Media” ,5752 ,01936 

´”Mediana” ,5700  

´Varianza´ ,009  

´Desv. Desviación´ ,09679  

´Mínimo´ ,40  

´Máximo´ ,83  

F_Herramienta_PostTest ´ Media” ,9340 ,01467 

´”Mediana” 1,0000  

´Varianza´ ,005  

´Desv. Desviación´ ,07337  

´Mínimo´ ,80  

´Máximo´ 1,00  

Nota. Elaboración Propia 
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Respecto a la dispersión de la funcionalidad de la herramienta, sin la herramienta 

de inteligencia de negocios se tuvo como desviación estándar de 0,9679%; a 

diferencia de los resultados con la herramienta de IN se tuvo una desv. estándar de 

0,7337%. 

En la siguiente Figura 3, se mostró que existió una gran diferencia en la 

funcionalidad de la herramienta en el Pre Test y luego en el Post Test es decir con 

la implementación de inteligencia de negocios. 

Figura 3 

Funcionalidad de la herramienta sin y con la implementación de inteligencia de 

negocios. 

Nota. Elaboración Propia 
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Indicador 2: Reportes generados 

En cuanto a los resultados del indicador Reportes generados de la herramienta 

antes del uso de inteligencia de negocios, se obtuvo un valor 0,5456%, al realizar 

el uso de la inteligencia de negocios, se obtuvo un valor de 0,8824%, demostrando 

un incrementó favorable del 0,3368% en los reportes generados en la herramienta. 

Respecto a la dispersión de reportes generados, sin la herramienta de inteligencia 

de negocios se tuvo como desviación estándar de 0,15549%; a diferencia de los 

resultados con la herramienta de IN se tuvo una desv. estándar de 0,7907%. 

Tabla 3 

Resultados estadísticos descriptivos del indicador Reportes generados. 

Estadístico Desv. Error 

Reportes_G_PreTest ´Media´ ,5456 ,03110 

´Mediana´ ,5700 

´Varianza´ ,024 

´Desv. Desviación´ ,15549 

´Mínimo´ ,25 

´Máximo´ ,83 

Reportes_G_PostTest ´Media´ ,8824 ,01581 

´Mediana´ ,8800 

´Varianza´ ,006 

´Desv. Desviación´ ,07907 

´Mínimo´ ,75 

´Máximo´ 1,00 

“Nota. Elaboración Propia” 
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En la siguiente Figura 4, se mostró que existió una gran diferencia en los reportes 

generados en el Pre Test y luego en el Post Test es decir con la implementación de 

inteligencia de negocios. 

 

Figura 4 

Reportes generados sin y con la implementación de inteligencia de negocios. 

 
 

Nota. Elaboración Propia 
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Indicador 3: Tiempo promedio de acceso a los dashboard 

En cuanto a los resultados del indicador Tiempo promedio de acceso a los 

dashboard antes del uso de la herramienta de IN, se obtuvo un valor 184,36 

minutos, al realizar el uso de la inteligencia de negocios, se obtuvo un valor de 

16,44 minutos, demostrando una reducción favorable de 167,92 minutos en el 

tiempo promedio de acceso a los dashboard de la herramienta. 

 

Respecto a la dispersión del tiempo promedio de acceso a los dashboard, sin la 

herramienta de inteligencia de negocios se tuvo como desviación estándar de 10,52 

minutos; a diferencia de los resultados con la herramienta de inteligencia de 

negocios se tuvo una desv. estándar de 1,44 min. 

 

Tabla 4 

Resultados estadísticos descriptivos del indicador Tiempo promedio de acceso a 

los dashboard. 

 Estadístico Desv. Error 

T_P_A_Dashboard_PreTest Media 184,3600 2,10228 

Mediana 184,0000  

Varianza 110,490  

Desv. Desviación 10,51142  

Mínimo 160,00  

Máximo 205,00  

T_P_A_Dashboard_PostTest Media 16,4400 ,28914 

Mediana 16,0000  

Varianza 2,090  

Desv. Desviación 1,44568  

Mínimo 14,00  

Máximo 20,00  

“Nota. Elaboración Propia” 
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En la siguiente Figura 5, se mostró que existió una gran diferencia en la generación 

de reportes en el Pre Test y luego en el Post Test es decir con la implementación 

de inteligencia de negocios. 

Figura 5 

Tiempo promedio de acceso a los dashboard sin y con la implementación de 

inteligencia de negocios 

Nota. Elaboración Propia 
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Indicador 4: Tiempo promedio de generación de reportes 

En cuanto a los resultados del indicador antes del uso de la herramienta de IN, se 

obtuvo un valor 73,16 minutos, al realizar el uso de la inteligencia de negocios, se 

obtuvo un valor de 20,44 minutos, demostrando una reducción de 52,72 min. en el 

tiempo promedio de generación de reportes de la herramienta. 

 

Respecto a la dispersión del tiempo promedio de acceso a los dashboard, sin la 

herramienta de inteligencia de negocios se tuvo como desviación estándar de 7,80 

minutos; a diferencia de los resultados con la herramienta de IN se tuvo una desv. 

estándar de 2,63 min. 

 

Tabla 5 

Resultados estadísticos descriptivos del indicador Tiempo promedio de generación 

de reportes. 

 Estadístico Desv. Error 

T_P_G_Reportes_PreTest Media 73,1600 1,56171 

Mediana 75,0000  

Varianza 60,973  

Desv. Desviación 7,80854  

Mínimo 55,00  

Máximo 84,00  

T_P_G_Reportes_PostTest Media 20,4400 ,52624 

Mediana 20,0000  

Varianza 6,923  

Desv. Desviación 2,63122  

Mínimo 16,00  

Máximo 25,00  

Nota. Elaboración Propia 
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En la siguiente Figura 6, se mostró que existió una gran diferencia en el tiempo 

promedio de generación de reportes en el Pre Test y luego en el Post Test es decir 

con la implementación de IN. 

Figura 6 

Tiempo promedio de generación de reportes sin y con la implementación de 

inteligencia de negocios 

Nota. Elaboración Propia 
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Indicador 5: Reportes consistentes 

En cuanto a los resultados del indicador Reportes consistentes antes del uso de la 

herramienta de inteligencia de negocios, se obtuvo un valor 0,5332%, al realizar el 

uso de la inteligencia de negocios, se obtuvo un valor de 0,9272%, demostrando 

un incrementó favorable de 0,394% en los reportes consistentes generados desde 

la herramienta de IN. 

 

Respecto a la dispersión de los reportes consistentes, sin la herramienta de IN se 

tuvo como desv. estándar de 0,15203%; a diferencia de los resultados con la 

herramienta de IN se tuvo una desv. estándar de 0,10972%. 

 

Tabla 6 

Resultados estadísticos descriptivos del indicador Reportes consistentes. 

 Estadístico Desv. Error 

R_Consistentes_PreTest ´”Media” ,5332 ,03041 

´”Mediana” ,5000  

´Varianza´ ,023  

´Desv. Desviación´ ,15203  

´Mínimo´ ,25  

´Máximo´ ,80  

R_Consistentes_PostTest ´”Media” ,9272 ,02194 

´”Mediana” 1,0000  

´Varianza´ ,012  

´Desv. Desviación´ ,10972  

´Mínimo´ ,75  

´Máximo´ 1,00  

Nota. Elaboración Propia 
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En la siguiente Figura 7, se mostró que existió una gran diferencia en los reportes 

consistentes en el Pre Test y luego en el Post Test es decir con la implementación 

de inteligencia de negocios. 

Figura 7 

Reportes consistentes sin y con la implementación de inteligencia de negocios 

Nota. Elaboración Propia 
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´Análisis Inferencial ´  

 

Prueba de Normalidad 

Respecto a la prueba de normalidad elegida para la investigación fue la de Shapiro-

Wilk, dado que se trabajó con una muestra de 25 fichas de registro, siendo una 

muestra pequeña inferior a las 50, usando la herramienta estadística en la cual se 

consideró un 95% de nivel de confiabilidad. 

Nota: 

“-´Si Sig. > 0.05 la distribución es normal (Paramétrica)”. 

“-´Si Sig. < 0.05 la distribución no normal (Paramétrica)”.  

Cabe señalar que Significación (Sig.) es el valor p.´ 

 

En cuanto a la Tabla 7, se mostró los valores obtenidos en la prueba de normalidad 

Shapiro-Wilk; el promedio general de los valores del Pre Test Indicadores VI cuenta 

con una Sig. de 0,516; el Post Test Indicadores VI cuenta con una Sig. de 0,424; el 

Pre Test Indicadores VD cuenta con una Sig. de 0,381; el Post Test Indicadores VD 

cuenta con una Sig. de 0,638; siendo cada uno de estos datos mayores a 0,05 

cumpliendo con una distribución normal. 

 

Tabla 7 

Análisis de prueba de normalidad de los indicadores. 

‘Shapiro-Wilk” 

 ”Estadístico” ‘gl’ . ‘Sig.’ 

´Pre Test´ Indicadores VI ,965 25 ,516 

‘Post Test’ Indicadores VI ,960 25 ,424 

Pre Test Indicadores VD ,958 25 ,381 

Post Test Indicadores VD ,970 25 ,638 

Nota. Elaboración Propia 
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Contrastación de Hipótesis 

Por lo que se refiere a la contrastación de las hipótesis para muestras relacionadas 

se usó la prueba de T-Student. 

‘Nivel de significación de prueba ’ 

El nivel de sig. es igual α = 0.05 para el análisis de la prueba pueda considerarse 

estadísticamente significativo y un 95% de nivel de confianza. 

Decisión de prueba 

Para aceptar la contrastación de las hipótesis se consideró el siguiente criterio de 

decisión: 

‘Si p >= 0.05, aceptamos la H0 y rechazamos la H𝑎 ’ 

‘Si p < 0.05, rechazamos la H0 y aceptamos la H𝑎 ’ 

Hipótesis específica 1 

H𝟎: ‘La implementación de la inteligencia de negocios no reduce el tiempo de acceso 

a los dashboard para la toma de decisiones del proceso de ventas en una empresa 

privada de Lubricentro.’

H𝒂: ‘La implementación de la inteligencia de negocios reduce el tiempo de acceso 

a los dashboard para la toma de decisiones del proceso de ventas en una empresa 

privada de Lubricentro.’ 

Los resultados que se obtuvieron en la Tabla 8, mostraron que el valor de t es 

79,131 siendo mayor que 1,7109 (valor seleccionado de la tabla de distribución de 

T-Student Anexo 14); de manera que la H0 se rechaza y la H𝑎 se acepta con un

nivel de conf. al 95%.  

Tabla 8 

Prueba de T-Student – Dimensión Tiempo de acceso a los dashboard. 

IC 95% 

t gl 

Sig. (bilateral) 

Inf. Sup. p 

T_A_Dashboard_PreTest 

T_A_Dashboard_PostTest 
163,54032 172,29968 79,131 24 0,000 

Nota. Elaboración Propia 
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Hipótesis específica 2 

H𝟎: ‘La implementación de la inteligencia de negocios no reduce el tiempo de 

generación de reportes para la toma de decisiones del proceso de ventas en una 

empresa privada de Lubricentro.’ 

H𝒂: ‘La implementación de la inteligencia de negocios reduce el tiempo de 

generación de reportes para la toma de decisiones del proceso de ventas en una 

empresa privada de Lubricentro.’ 

‘Los resultados obtenidos en la Tabla 9, muestran que el valor de t es 30,379 siendo 

mayor que 1,7109 (valor seleccionado de la tabla de distribución de T-Student 

Anexo 15); de manera que la H0 se rechaza y la H𝑎 se acepta con un nivel de conf. 

al 95%. 

Tabla 9 

Prueba de T-Student – Dimensión Tiempo de generación de reportes. 

IC 95% 

t gl 

Sig. (bilateral) 

Inf. Sup. p 

T_G_Reportes_PreTest 

T_G_Reportes_PostTest 
49,13824 56,30176 30,379 24 0,000 

Nota. Elaboración Propia 
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Hipótesis específica 3 

H𝟎: ‘La implementación de la inteligencia de negocios no incrementa la integridad 

de información para la toma de decisiones del proceso de ventas en una empresa 

privada de Lubricentro.’ 

H𝒂: ‘La implementación de la inteligencia de negocios incrementa la integridad de 

información para la toma de decisiones del proceso de ventas en una empresa 

privada de Lubricentro.’ 

Los resultados obtenidos en la Tabla 10, muestran que el valor de t es -10,921 

siendo mayor que -1,7109 (valor seleccionado de la tabla de distribución de T-

Student Anexo 15); de manera que la H0 se rechaza y la H𝑎 se acepta con un nivel 

de conf. al 95%. 

Tabla 10 

Prueba de T-Student – Dimensión Integridad de información. 

IC 95% 

t gl 

Sig. (bilateral) 

Inf. Sup. p 

I_Información_PreTest 

I_Información_PostTest -,46844 -,31956 -10,923 24 0,000 

Nota. Elaboración Propia 
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V. DISCUSIÓN

Respecto a los resultados obtenidos en la presente investigación los cuales se 

evidenciaron a los 3 indicadores planteados en la variable dependiente Toma de 

decisiones influenciados por la implementación de la IN, los datos que se obtuvieron 

en el pre test y post test para ser sometidos a las pruebas de normalidad y 

contrastación de hipótesis, ayudando a poder demostrar las hipótesis planteadas y 

poder cumplir con los objetivos. 

Sobre la prueba de normalidad realizada a las 25 fichas de registro, el 

procedimiento usado fue la prueba de Shapiro-Wilk, encontrando que los 

indicadores de la var. independiente y la var. dependiente tanto en el pre test como 

en el post test son mayores a 0,05 mostrando que las distribuciones de los datos 

son paramétricas. En cuanto a lo que se refiere a la contrastación de hipótesis para 

muestras relacionadas se aplicó la prueba de T-Student al indicador tiempo de 

acceso a los dashboard teniendo un valor t igual a 79,131 siendo mayor que 1,7109 

que muestra la tabla de distribución de la prueba y una significancia de 0,000; de 

modo que se rechaza la H0 y se acepta la H𝑎 con un nivel de conf. al 95%. Por lo 

tanto, la implementación de IN reduce el tiempo de acceso a los dashboard para la 

TD del proceso de ventas. 

Para la segunda contrastación de hipótesis específica se aplicó la prueba de 

T-Student al indicador tiempo de generación de reportes teniendo un valor t igual a

30,379 siendo mayor que 1,7109 que muestra la tabla de distribución de la prueba 

y una significancia de 0,000; de modo que se rechaza la H0 y se acepta la H𝑎 con 

un nivel de conf. al 95%. Por lo tanto, la IN reduce el tiempo de generación de 

reportes para la toma de decisiones del proceso de ventas. 

Para la tercera contrastación de hipótesis específica se aplicó la prueba de T-

Student al indicador integridad de información teniendo un valor t igual a -10,921 

siendo mayor que -1,7109 que muestra la tabla de distribución de la prueba y una 

significancia de 0,000; de modo que se rechaza la H0 y se acepta la H𝑎 con un nivel 
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de conf. al 95%. Por lo tanto, la IN incrementa la integridad de información para la 

TD del proceso de ventas. 

En cuanto al primer objetivo específico planteado en la investigación 

determinar la influencia de la IN para reducir el tiempo de acceso a los dashboard 

para la TD del proceso de ventas; según el indicador tiempo promedio de acceso a 

los dashboard en la recolección de datos de las 25 fichas de registro en el pre test 

se obtuvo una media de 184,36 minutos, al volver a recolectar los datos y luego de 

aplicar la herramienta de IN en el post test se obtuvo una media de 16,44 minutos, 

evidenciando significantemente una reducción favorable en el tiempo de 167,92 

minutos. 

En relación con los resultados conseguidos en la investigación de Diaz (2020), 

contrastando los resultados obtenidos en la investigación y los comparados, en 

ambos se pudo evidenciar que la IN logró influenciar de manera satisfactoria, dado 

que redujo el tiempo del acceso a la información, se evidencio que fue en distintos 

rangos debido a las situaciones y a los lugares diferentes, pero cumpliendo el 

mismo objetivo; en la investigación donde implementó un ETL en la base de datos 

de una institución pública, tuvo un enfoque cuantitativo, con un diseño pre-

experimental, uso la técnica de la observación, tuvo una población de 169 

trabajadores usando una muestra de 25 encargados, la cual fue no probabilística 

tipo intencional, unos de sus objetivos específicos fue disminuir el tiempo de acceso 

a la información, en los resultados obtenidos en el pre test  fue de 28 horas con 36 

minutos, en cuanto a los resultados obtenidos en el post test este tiempo se redujo 

a 3 horas con 64 minutos, permitiendo reducir en un promedio de 24 horas 28 

minutos, por lo cual se rechazó la H0 y se aceptó la H𝑎, logrando demostrar que la 

influencia de IN fue efectiva, concluyendo que la implementación logro disminuir el 

tiempo de acceso a la información. 

En relación con los resultados obtenidos en la investigación de Inquilla (2019), 

contrastando los resultados y los comparados, en ambos se pudo evidenciar que la 

IN logró influenciar de manera satisfactoria, dado que redujo el tiempo del acceso 

a la información, se evidencio que fue en distintos rangos debido a las situaciones 
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y a los lugares diferentes, pero cumpliendo el mismo objetivo; en la investigación 

donde implementó un IN para el proceso de TD en el rendimiento académico en 

una institución educativa, tuvo un enfoque cuantitativo, con un diseño pre-

experimental, uso la técnica de la observación, tuvo una población de 30 tomas de 

decisiones, la cual al ser una muestra pequeña tuvo el mismo tamaño, unos de sus 

objetivos específicos fue disminuir el tiempo de análisis de la información, en los 

resultados obtenidos aumentó en un 67% el tiempo de análisis de información en 

el proceso de toma de decisiones, disminuyendo de 89,63 minutos a 29,77 minutos, 

permitiendo reducir en un promedio de 59,86 minutos, por lo cual se rechazó la H0 

y se aceptó la H𝑎, logrando demostrar que la influencia de IN fue efectiva, 

concluyendo que la implementación logro disminuir el tiempo de análisis a la 

información. 

 

En cuanto al segundo objetivo específico planteado en la investigación 

determinar la influencia de la IN para reducir el tiempo de generación de reportes 

para la TD del proceso de ventas; según el indicador tiempo promedio de 

generación de reportes en la recolección de datos de las 25 fichas de registro en el 

pre test se obtuvo una media de 73,16 minutos, al volver a recolectar los datos y 

luego de aplicar la herramienta de IN en el post test se obtuvo una media de 20,44 

minutos, evidenciando significativamente una reducción favorable en el tiempo de 

52,72 minutos. 

 

En relación con los resultados obtenidos en la investigación de Lopez (2019), 

contrastando los resultados y los comparados, se pudo evidenciar que la IN logró 

influenciar de manera satisfactoria, dado que redujo el tiempo de generación de 

reportes, se evidencio que fue en distintos rangos debido a las situaciones y a los 

lugares diferentes, pero cumpliendo el mismo objetivo; implementó una solución de 

IN utilizando datawarehouse, el estudio tuvo un enfoque cuantitativo, con un diseño 

pre-experimental, una población y muestra de 28 encuestas, en uno de sus 

objetivos específicos del proyecto de investigación, buscó reducir el tiempo de 

generación de reportes para la TD del proceso de ventas obteniendo en su prueba 

de pre test un promedio de 4333,75 minutos y en su prueba de post test después 

de aplicada la solución un promedio de 13,75 minutos, permitiéndole en su 
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contrastación de hipótesis rechazar la H0 y se aceptó la H𝑎, demostrando que la 

influencia de IN fue positiva, concluyendo que la implementación realizada generó 

reducción de tiempo siendo beneficioso para le empresa para la TD. 

Así mismo con relación a los resultados obtenidos de Escobedo (2021), 

contrastando los resultados en las investigaciones y los comparados, se pudo 

evidenciar que la IN logró influenciar de manera satisfactoria, dado que redujo el 

tiempo de generación de reportes, se evidencio que fue en distintos rangos debido 

a las situaciones y a los lugares diferentes, pero cumpliendo el mismo objetivo; en 

su  investigación donde aplicó un modelo integrado de IN, tuvo un enfoque 

cuantitativo, con un diseño pre-experimental, usó la técnica de la observación, tuvo 

una población de 61 altos mandos de la empresa, de los cuales 53 formaron parte 

de la muestra, unos de sus objetivos específicos fue disminuir el tiempo de 

generación de reportes para la toma de decisiones, en los resultados obtenidos en 

el pre test  fue de 21 minutos, en cuanto a los resultados obtenidos en el post test 

este tiempo se redujo a 3 minutos, permitiendo reducir en un promedio de 18 

minutos, por lo cual se rechazó la H0 y se aceptó la H𝑎, logrando demostrar que la 

influencia de IN fue efectiva, concluyendo que la implementación logro reducir el 

tiempo de generación de reportes. 

Del mismo modo los resultados obtenidos de Zambrano (2017), contrastando 

los resultados en las investigaciones y los comparados, se pudo evidenciar que la 

IN logró influenciar de manera satisfactoria, reduciendo el tiempo de generación de 

reportes, se evidencio que fue en distintos rangos debido a las situaciones y a los 

lugares diferentes, pero cumpliendo el mismo objetivo; en su  investigación donde 

aplicó un modelo gestión de IN, tuvo un enfoque cuantitativo, con un diseño pre-

experimental, usó la técnica de la encuesta, tuvo una población de 17 trabajadores 

de la institución educativa, de los cuales al ser una población pequeña todos 

formaron parte de la muestra, unos de sus objetivos específicos fue disminuir el 

tiempo de generación de reportes para la gestión del personal, en los resultados 

obtenidos el 9% de encuestados respondió rara vez, el 9% de encuestados 

respondió a veces, el 36% de encuestados respondió casi siempre, el 46% de 

encuestados respondió siempre, concluyendo que la IN permitió incrementar el 
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porcentaje de personas que responden positivamente ante la herramienta sobre la 

generación de reportes. 

En cuanto al tercer objetivo específico planteado en la investigación 

determinar la influencia de la IN para incrementar la integridad de información para 

la TD del proceso de ventas; según el indicador reportes consistentes en la 

recolección de datos en el pre test se obtuvo una media de 0,5332% y luego de 

aplicar la herramienta de inteligencia de negocios en el post test se obtuvo una 

media de 0,9272%, evidenciando un incrementó favorable en el porcentaje de 

reportes consistentes de 0,394%. 

Los resultados obtenidos en la investigación tienen relación con la 

investigación Quispe et al. (2018), contrastando los resultados obtenidos en la 

investigación y los comparados, en ambos se pudo evidenciar que la IN logró 

influenciar de manera satisfactoria, incrementando el nivel de conf. de los reportes, 

se evidencio que fue en distintos porcentajes debido a las situaciones y a los 

distintos lugares, pero cumpliendo el mismo objetivo; en la investigación quienes 

implementaron una solución de BI para la TD en un área de servicios, tuvo un 

enfoque cuantitativo, con un diseño pre-experimental, una población y muestra de 

30 tomas de decisiones, en uno de sus objetivos específicos del proyecto de 

investigación, buscó incrementar el nivel de conf. de los reportes para la TD, en la 

prueba de pre test un promedio de 41,26% y en su prueba de post test después de 

aplicada la solución un promedio de 96,07%, permitiéndole en su contrastación de 

hipótesis rechazar la H0 y se aceptó la H𝑎, logrando mejorar en un 132,85% 

demostrando que la influencia de IN fue positiva, concluyendo que la 

implementación logró obtener reportes confiables. 

Del mismo modo los resultados alcanzados tienen relación con la 

investigación de Román (2017), contrastando los resultados en la investigación y 

los comparados, se pudo evidenciar que la IN logró influenciar de manera 

satisfactoria, incrementando el nivel de conf., se evidencio que fue en distintos 

porcentajes debido a las situaciones y a los distintos lugares, pero cumpliendo el 

mismo objetivo; en la investigación implementó una solución de BI para la gestión 
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administrativa, de tipo aplicada, tuvo un enfoque cuantitativo, con un diseño pre-

experimental, una población y muestra de 39 trabajadores, en uno de sus objetivos 

específicos del proyecto de investigación, buscó incrementar el nivel de conf. de 

acceso correctos al sistema, en la prueba de pre test un promedio de 57% y en su 

prueba de post test después de aplicada la solución un promedio de 42,25%, 

permitiéndole en su contrastación de hipótesis rechazar la H0 y se aceptó la H𝑎, 

logrando mejorar en un 14,75% demostrando que la influencia de IN fue positiva, 

concluyendo que la implementación logró aumentar el nivel de conf. 
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VI. CONCLUSIONES

Por lo tanto, se extrajeron las siguientes conclusiones en base a los resultados 

alcanzados a través de la implementación. 

 Primero: ‘Se determinó que la IN influencio significativamente para la toma de

decisiones en el área de ventas de la empresa privada de Lubricentro,

permitiendo lograr con el objetivo general. ’

 Segundo: ‘Se determinó que la IN influencio, permitiendo reducir el tiempo de

acceso a los dashboard para la TD del proceso de ventas; según el indicador

tiempo promedio de acceso a los dashboard en el pre test se obtuvo un

promedio de 184,36 minutos y luego de aplicar la IN en el post test se obtuvo

un total de 16,44 minutos, evidenciando una reducción favorable de 167,92

minutos, permitiendo lograr el primer objetivo de la investigación.’

 Tercero: ‘ ‘Se determinó que la IN influencio, permitiendo reducir el tiempo de

generación de reportes para la TD del proceso de ventas; según el indicador

tiempo promedio de generación de reportes en el pre test se obtuvo un

promedio de 73,16 minutos y luego de aplicar la IN en el post test se obtuvo un

total de 20,44 minutos, evidenciando una disminución favorable de 52,72

minutos, permitiendo lograr el segundo objetivo de la investigación.’

 Cuarto: ‘Se determinó que la IN influencio, permitiendo incrementar la integridad

de información para la TD del proceso de ventas; según el indicador reportes

consistentes en la recolección de datos en el pre test se obtuvo un promedio

del 0,5332% y luego de aplicar la IN en el post test se obtuvo un promedio de

0,9272%, evidenciando un incrementó favorable en el porcentaje de reportes

consistentes de 0,394%, permitiendo lograr el tercer objetivo de la

investigación.’



42 

Vll. RECOMENDACIONES 

 Acorde con el objetivo general de la investigación se recomienda al encargado

del soporte de la herramienta, mantenerla actualizada ante posibles nuevas

versiones, permitiéndole contar con el soporte vigente de la marca.

 Acorde con el primer objetivo específico de la investigación se recomienda al

encargado del soporte de la herramienta crear más vistas personalizadas de

dashboard para que los usuarios puedan acceder a estos en un menor tiempo

debido a que el ingreso de información de ventas es diario, teniendo una

tendencia a incrementarse la cantidad de datos y para contar con una mejor

lectura de estos cuadros de mandos.

 Acorde con el segundo objetivo específico, se recomienda al gerente comercial

establecer periodos en los cuales estos reportes generados por la herramienta

para la toma de decisiones sean revisados y analizados para cerciorarse que

contengan los datos más relevantes y sean de fácil entendimiento para los

interesados.

 Acorde con el tercer objetivo específico, se recomienda al encargado del

soporte de la herramienta brindar capacitación sobre el uso del sistema y

realizar inventarios periódicos contrastándolo con la información obtenida del

sistema para poder seguir obteniendo reportes consistentes y confiables.
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ANEXOS 

Anexo 1: Operacionalización de Variables 

Variable Definición conceptual 
Definición 

operacional 
Dimensiones Indicadores Técnica Instrumentos Formula 

Escala de 
medición 

VI: 
Inteligencia 
de Negocio 

Según Parra (2016), 
definió como una 
herramienta de 
información que 
convierte los datos 
almacenados y los 
transforma, formando 
parte de un conjunto de 
conocimientos, creando 
un valor competitivo en 
el mercado empresarial. 

Según Aguilar (2019), 
definió de forma 
operacional a 
inteligencia de negocios 
como la herramienta 
que accede y analiza 
conjuntos de datos, 
permitiendo presentar 
informes (reportes), 
consultas, gráficos y 
dashboard 
proporcionando a los 
usuarios información 
detallada referente al 
estado de la 
organización. 

Disponibilidad 
del sistema 

Funcionalidad 
de la 
herramienta 

Observación 
directa 

 Ficha de 
registro 

𝑁𝑟𝑜 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑎𝑐𝑐𝑒𝑠𝑜𝑠 𝑏𝑢𝑒𝑛𝑜𝑠

𝑁𝑟𝑜 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑎𝑐𝑐𝑒𝑠𝑜𝑠
 

Razón 

Usabilidad de la 
herramienta 

Reportes 
generados 

𝐶𝑎𝑛𝑡𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑑𝑒 𝑜𝑏𝑠𝑒𝑟𝑣𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛𝑒𝑠

𝐶𝑎𝑛𝑡𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑑𝑒 𝑟𝑒𝑝𝑜𝑟𝑡𝑒𝑠 𝑔𝑒𝑛𝑒𝑟𝑎𝑑𝑜𝑠
 

Variable Definición conceptual 
Definición 

operacional 
Dimensiones Indicadores Técnica Instrumentos Formula 

Escala de 
medición 

 

Según Blanco et al. 
(2020), precisaron que 
es un proceso en el cual 
se involucran diversos 
factores como la 
percepción, el 
conocimiento y la 
racionalidad de los 
tomadores de 
decisiones, estos 
factores se van 
obteniendo a través de 
los años de experiencia 
y de la información 
disponible que pueden 
tener al momento de 
ejecutar la acción. 

Según Barzaga et al. 
(2019), precisaron de 
forma operacional al 
acto de tomar una 
decisión o elección 
entre varias alternativas 
posibles, requiriendo la 
información concisa y a 
la mano, permitiéndole 
elegir entre la más 
adecuada opción. 

Tiempo de 
acceso a los 
dashboard 

Tiempo 
promedio de  
acceso a 
los dashboard 

Observación 
directa 

 

Ficha de 
registro 

 

TPAD = (∑ TEd)/n

n

d=1

 

TPAD = Tiempo promedio de acceso a los dashboard 

TEd = Tiempo de acceso del i-ésimo dashboard 

n = número de dashboard accedido. 

Razón 
 

VD:  
Toma de  
decisiones 

Tiempo de 
generación de 
reportes 

Tiempo 
promedio de  
generación 
de reportes 

TPGR = (∑ TEi)/n

n

i=1

 

TPGR = Tiempo promedio de generación de reportes 
TEi   = Tiempo de generación del i-ésimo reporte 
n         = número de reportes generados 

 
Integridad de 
información 

Reportes 
consistentes 

𝐶𝑎𝑛𝑡𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑑𝑒 𝑟𝑒𝑝𝑜𝑟𝑡𝑒𝑠 𝑐𝑜𝑛𝑠𝑖𝑠𝑡𝑒𝑛𝑡𝑒𝑠

𝐶𝑎𝑛𝑡𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑑𝑒 𝑟𝑒𝑝𝑜𝑟𝑡𝑒𝑠 𝑔𝑒𝑛𝑒𝑟𝑎𝑑𝑜𝑠
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Anexo 3: Carta de presentación 



Anexo 4: Carta de aceptación 



 

Anexo 5: Ficha de Registro 

 

 



 

Anexo 6: Ficha de Registro 

 



 

Anexo 7: Ficha de Registro 

 



 

Anexo 8: Ficha de Registro 

 

 



Anexo 9: Ficha de Registro 



 

Anexo 10: Ficha de Registro 

 



Anexo 11: Ficha de Registro 



Anexo 12: Ficha de Registro 



 

 

Anexo 13: Matriz de Consistencia 

Matriz de Consistencia 
Inteligencia de Negocios para la toma de decisiones del proceso de ventas en una empresa privada de Lubricentro, Lima 2023 

Problema general Objetivo general Hipótesis general Variable 
Independiente 

Metodología 

¿Cómo influye la Inteligencia de 
negocios para mejorar la toma 
de decisiones del proceso de 
ventas en una empresa privada 
de Lubricentro? 

Determinar la influencia de la 
Inteligencia de negocios para 
mejorar la toma de decisiones del 
proceso de ventas en una 
empresa privada de Lubricentro 

El uso de Inteligencia de negocios 
mejora la toma de decisiones del 
proceso de ventas en una 
empresa privada de Lubricentro 

 
 
Inteligencia  
de Negocio 
 

Tipo de investigación:  

Aplicada 
 
Diseño de 
Investigación:  

Pre - Experimental  
 
Enfoque:  

Cuantitativo  

 
Nivel: 

Explicativo 
 
Población: 25 registros 

de recolección de datos 
del área de ventas de la 
empresa privada de 
Lubricentro.  
 
Muestra: La muestra 

que se utilizará será 
igual al tamaño de la 
población.  
 
Técnicas: Observación 

directa. 
 
Instrumentos: Fichas 

de registro.  

 

Problemas específicos Objetivos específicos Hipótesis específicos Variable 
dependiente 

¿Cuál es la influencia de la 
Inteligencia de negocios para 
reducir el tiempo de acceso a los 
dashboard para la toma de 
decisiones del proceso de 
ventas en una empresa privada 
de Lubricentro? 

Determinar la influencia de la 
Inteligencia de negocios para 
reducir el tiempo de acceso a los 
dashboard para la toma de 
decisiones del proceso de ventas 
en una empresa privada de 
Lubricentro. 

La implementación de la 
inteligencia de negocios reduce el 
tiempo de acceso a los dashboard 
para la toma de decisiones del 
proceso de ventas en una 
empresa privada de Lubricentro. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
Toma de  
decisiones 

¿Cuál es la influencia de la 
Inteligencia de negocios para 
reducir el tiempo de generación 
de reportes para la toma de 
decisiones del proceso de 
ventas en una empresa privada 
de Lubricentro? 

Determinar la influencia de la 
Inteligencia de negocios para 
reducir el tiempo de generación de 
reportes para la toma de 
decisiones del proceso de ventas 
en una empresa privada de 
Lubricentro. 

La implementación de la 
inteligencia de negocios reduce el 
tiempo de generación de reportes 
para la toma de decisiones del 
proceso de ventas en una 
empresa privada de Lubricentro. 

¿Cuál es la influencia de la 
Inteligencia de negocios para 
incrementar la integridad de 
información para la toma de 
decisiones del proceso de 
ventas en una empresa privada 
de Lubricentro? 

Determinar la influencia de la 
inteligencia de negocios para 
incrementar la integridad de 
información para la toma de 
decisiones del proceso de ventas 
en una empresa privada de 
Lubricentro. 

La implementación de la 
inteligencia de negocios 
incrementa la integridad de 
información para la toma de 
decisiones del proceso de ventas 
en una empresa privada de 
Lubricentro. 

 



 

 

Anexo 14: Tabla de Distribución T-Student 

 

 

 

 



 

 

Anexo 15: Diagrama de Base de Datos 
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