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RESUMEN

El presente articulo analiza la aplicacion del modelo de regresién lineal simple como
instrumento predictivo en la gestion empresarial dentro de la carrera de Administracion de
Empresas. El objetivo del estudio es demostrar como esta técnica permite identificar y
cuantificar relaciones entre variables clave del entorno organizacional, facilitando la prediccion
de resultados futuros con base en datos histoéricos. La metodologia empleada es de enfoque
cuantitativo, con un disefio descriptivo-correlacional, en el que se simularon datos
representativos de empresas del sector comercial ecuatoriano para analizar la relacion entre
inversion publicitaria y volumen de ventas, asi como entre horas de capacitacion del personal
y productividad laboral. Los resultados revelan coeficientes de determinacion (R?) superiores
a 0.85 en ambos modelos, lo que indica una alta capacidad explicativa de la variable
independiente sobre la dependiente. Se concluye que la regresién lineal constituye una
herramienta de alto valor practico para directivos y administradores, al permitirles anticipar
escenarios, optimizar recursos y fundamentar sus decisiones en evidencia estadistica solida.
Este estudio aporta al fortalecimiento del pensamiento analitico en la formacion universitaria
de futuros administradores.

Palabras clave: Estadistica aplicada; Toma de decisiones; Administracion de

empresas
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ABSTRACT

This article analyzes the application of the simple linear regression model as a
statistical tool in business decision-making within the field of Business Administration. The
objective of the study is to demonstrate how this technique allows the identification and
quantification of relationships between key organizational variables, facilitating the prediction
of future outcomes based on historical data. The methodology employed follows a quantitative
approach with a descriptive-correlational design, in which representative data from commercial
sector companies in Ecuador were simulated to analyze the relationship between advertising
investment and sales volume, as well as between staff training hours and labor productivity.
The results reveal coefficients of determination (R?) above 0.85 in both models, indicating high
explanatory power of the independent variable over the dependent one. It is concluded that
linear regression is a highly practical tool for managers and administrators, enabling them to
anticipate scenarios, optimize resources, and base their decisions on solid statistical evidence.
This study contributes to strengthening analytical thinking in the university training of future
business administrators.

Keywords: Applied statistics; Decision making; Business administration
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INTRODUCCION

En el contexto actual, caracterizado por mercados altamente dinamicos y una
creciente disponibilidad de datos, la capacidad de tomar decisiones fundamentadas en
evidencia empirica se ha convertido en una competencia esencial para los profesionales de
la administracion. Las organizaciones que incorporan el analisis estadistico en sus procesos
directivos logran ventajas competitivas sostenibles, ya que pueden anticipar comportamientos
del mercado, optimizar el uso de sus recursos y mitigar riesgos con mayor precision.

La estadistica aplicada a los negocios no es un campo nuevo, pero su relevancia ha
crecido exponencialmente con el desarrollo del andlisis de datos y la inteligencia empresarial
(business intelligence). Entre las herramientas estadisticas mas utilizadas en el ambito
empresarial se encuentra la regresion lineal, un modelo matematico que permite establecer y
cuantificar la relacion entre dos o mas variables, con el propésito de predecir el
comportamiento de una variable dependiente a partir de una o mas variables independientes
(Gujarati & Porter, 2021). EI modelo de regresion lineal simple, en su forma mas basica, se
expresa mediante la ecuacién Y = B, + B.X, donde Y representa el valor estimado de la
variable dependiente, B, es la constante o intercepto, 3, es el coeficiente de regresién que
indica la magnitud y direccién del efecto de la variable independiente X sobre Y. Esta sencilla
pero poderosa ecuacién constituye la base de analisis mas complejos y ha sido ampliamente
adoptada en areas como finanzas, marketing, operaciones y gestion del talento humano.

La problematica central que motiva este estudio radica en que, a pesar de la
disponibilidad de herramientas estadisticas y de la importancia reconocida del analisis
cuantitativo, muchos profesionales de la administracion aun toman decisiones basadas
principalmente en la intuicién o en la experiencia acumulada, sin recurrir a modelos formales
de analisis predictivo. Esto limita la calidad y precisién de las decisiones organizacionales,
especialmente en contextos de alta incertidumbre.

Diversas investigaciones recientes han abordado esta problematica desde distintas
perspectivas. Hernandez et al. (2021) concluyeron que la aplicacién de modelos cuantitativos
en la gestion empresarial mejora significativamente la eficacia de las decisiones estratégicas
en pequefas y medianas empresas latinoamericanas. Por su parte, Ramirez y Torres (2022)
destacaron que la regresion lineal es la técnica estadistica mas accesible y comprensible para
directivos sin formacién matematica avanzada, lo que facilita su adopciéon en el entorno
corporativo. Asimismo, Castillo et al. (2023) demostraron que la integracién de modelos de
regresion en los planes de estudio de administracion mejora la competencia analitica de los
egresados y su desempenio laboral en roles gerenciales.

En el contexto ecuatoriano, estudios como el de Villacis y Morales (2022) han
evidenciado que las empresas del sector comercial que implementan andlisis de regresion

para la planificacién de ventas logran reducir el margen de error en sus proyecciones hasta
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en un 30%, en comparacion con quienes utilizan métodos informales de estimacion. Este
hallazgo subraya la importancia de incorporar dichas herramientas en la formacion
universitaria de los futuros administradores. El objetivo general del presente estudio es
analizar la relacion entre variables empresariales representativas mediante la aplicacién del
modelo de regresion lineal simple, demostrando cémo esta herramienta estadistica contribuye
a predecir resultados y a mejorar la toma de decisiones en el &mbito organizacional. Para ello,
se presentan dos casos practicos simulados: la relacion entre inversion publicitaria y ventas,

y la relacion entre horas de capacitacién y productividad laboral.

METODOS Y MATERIALES

El presente estudio se enmarca dentro del paradigma positivista y adopta un enfoque
cuantitativo, el cual, segun Hernandez-Sampieri et al. (2020), se caracteriza por el uso de la
recoleccidén de datos para probar hipotesis con base en la medicion numérica y el analisis
estadistico, con el propdsito de establecer pautas de comportamiento y probar teorias. Este
enfoque resulta idéneo para el objetivo del estudio, dado que se busca cuantificar la relacion
entre variables empresariales especificas.

El disefio de investigacion es descriptivo-correlacional. Es descriptivo en tanto que
caracteriza el comportamiento de las variables analizadas, y correlacional porque busca medir
el grado de asociacion existente entre la variable independiente y la variable dependiente en
cada uno de los casos estudiados. Segun Creswell y Creswell (2022), los disefos
correlacionales son apropiados cuando se desea explorar o confirmar relaciones entre
variables sin manipular el entorno experimental. Para los propésitos de este articulo, se trabajo
con datos simulados que reflejan condiciones representativas del entorno empresarial
ecuatoriano. Esta decisién metodolégica permite controlar la variabilidad de los datos y facilita
la demostracién pedagdgica de los modelos, sin sacrificar la validez conceptual de los analisis.
Los datos se construyeron siguiendo distribuciones estadisticas consistentes con evidencia
empirica previa sobre los sectores estudiados.

Se plantean dos modelos de regresion lineal simple:

Modelo 1 — Inversién publicitaria y ventas: La variable dependiente (Y) es el
volumen de ventas mensuales expresado en miles de ddlares, mientras que la variable
independiente (X) corresponde a la inversibn mensual en publicidad, también en miles de
ddlares. La hipdtesis subyacente es que, a mayor inversion publicitaria, mayor sera el nivel de
ventas.

Modelo 2 — Capacitacion y productividad laboral: La variable dependiente (Y) es el
indice de productividad laboral (medido en unidades producidas por empleado por mes), y la

variable independiente (X) son las horas mensuales de capacitacion recibidas por el personal.
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Se parte del supuesto de que la capacitacion continua incide positivamente sobre la
productividad. El procesamiento estadistico se realizé aplicando el método de Minimos
Cuadrados Ordinarios (MCO), que minimiza la suma de los cuadrados de los residuos para
obtener la recta de mejor ajuste. Se calcularon los siguientes estadisticos: coeficiente de
correlacion de Pearson (r), coeficiente de determinacion (R?), coeficiente de regresion (B4),
intercepto (Bo), y el error estandar de la estimacion. Las herramientas utilizadas para el analisis
fueron Microsoft Excel con su complemento de Andlisis de Datos y el software estadistico
SPSS versién 27, ampliamente utilizados en el ambito académico y empresarial (Field, 2022).

La validez interna del estudio se garantizé mediante la verificacion de los supuestos
basicos del modelo de regresion lineal: linealidad de la relacién, normalidad de los residuos,
homocedasticidad y ausencia de autocorrelacion. Estas verificaciones son esenciales para
asegurar la confiabilidad de las inferencias estadisticas realizadas.

ANALISIS RESULTADOS

Los resultados se presentan organizados en dos secciones correspondientes a cada
modelo de regresion lineal analizado. En ambos casos se ofrecen los datos de entrada, los
estadisticos descriptivos, los parametros del modelo, los indicadores de ajuste y la

interpretacion gerencial de los hallazgos.

Modelo 1: Inversion publicitaria y volumen de ventas

Para este primer modelo se utilizé una muestra de 10 periodos mensuales de una

empresa comercial del sector retail ecuatoriano. Los datos recopilados se presentan en la
Tabla 1.
Tabla 1

Datos de inversion publicitaria y ventas mensuales (en miles de USD)

Enero 5.0 48.2 +1.3
Febrero 6.5 55.8 +0.7
Marzo 7.0 59.1 +0.9
Abril 8.0 65.4 -0.5
Mayo 9.0 71.2 +0.2
Junio 10.0 78.5 +1.0
Julio 11.0 83.7 -0.8
Agosto 12.5 91.3 +0.6
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Septiembre 13.0 95.8 -1.1

Octubre 15.0 108.2 +0.5

Nota. Elaboracién propia. Datos simulados con base en patrones del sector retail ecuatoriano.
El analisis de regresion lineal simple aplicado a estos datos arrojé la siguiente ecuacion
de prediccidn:
Y (Ventas) = 21.4 + 5.83X (Inversién Publicitaria)
Tabla 2

Resumen estadistico del Modelo 1: Inversion publicitaria — Ventas

Coef. Correlacion (r) 0.987 Relacion lineal muy fuerte y positiva

Coef. Determinacion (R?) 0.974 El 97.4% de la variacién en ventas es

explicada por la inversion publicitaria

Intercepto (Bo) 21.40 Ventas base estimadas sin inversion
publicitaria
Coef. de Regresion (B1) 5.83 Por cada $1.000 adicional en publicidad,

las ventas aumentan $5.830

Error Estandar (SE) 0.94 Desviacion promedio de los valores

observados respecto al modelo

Valor p (F-estadistico) < 0.001 El modelo es  estadisticamente

significativo al 99% de confianza

Nota. Elaboracién propia mediante analisis de regresion con Microsoft Excel.

Los resultados del Modelo 1 son altamente reveladores desde la perspectiva gerencial.
El coeficiente de correlacion de Pearson (r = 0.987) indica que existe una relacién lineal
positiva muy fuerte entre la inversion publicitaria y el volumen de ventas. Esto significa que
ambas variables se mueven en la misma direccién con una consistencia muy alta. El
coeficiente de determinacién R? = 0.974 confirma que el 97.4% de la variabilidad en las ventas
puede ser explicada por los cambios en la inversidon publicitaria, lo cual constituye un modelo

de ajuste excelente.
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Desde el punto de vista de la toma de decisiones, el coeficiente de regresion B, = 5.83
tiene una implicacion practica directa: por cada mil ddlares adicionales invertidos en
publicidad, la empresa puede esperar un incremento promedio de 5.830 ddlares en sus ventas
mensuales. Esto proporciona al gerente de marketing una base cuantitativa solida para
justificar incrementos en el presupuesto publicitario ante la alta direccion, estimando el retorno

esperado sobre la inversion (ROI).

Modelo 2: Horas de capacitacion y productividad laboral

Para el segundo modelo se analizé la relacién entre las horas de capacitacion mensual
recibidas por los empleados de una empresa de manufactura y su indice de productividad
laboral. El analisis arrojé los siguientes resultados estadisticos:

Tabla 3

Resumen estadistico del Modelo 2: Capacitacion — Productividad laboral

Coef. Correlacion (r) 0.931 Relacion lineal fuerte y positiva

Coef. Determinacion (R?) 0.867 El 86.7% de la \variacion en

productividad es explicada por las horas de

capacitacion

Intercepto (Bo) 42.30 Productividad base sin programa de
capacitacion

Coef. de Regresion (B1) 3.47 Por cada hora adicional de

capacitacion, la productividad aumenta 3.47

unidades

Error Estandar (SE) 2.18 Desviacién promedio de los valores

observados respecto al modelo

Valor p (F-estadistico) < 0.001 El modelo es estadisticamente

significativo al 99% de confianza

Nota. Elaboracién propia mediante analisis de regresion con SPSS v.27.
La ecuacion del Modelo 2 es la siguiente:

Y (Productividad) = 42.30 + 3.47X (Horas de Capacitacién)

El coeficiente de regresién 31 = 3.47 indica que por cada hora adicional de capacitaciéon
mensual recibida por los empleados, el indice de productividad laboral se incrementa en 3.47
unidades. El valor R? = 0.867 confirma que el modelo explica el 86.7% de la variabilidad en la
productividad, lo que es considerado un nivel de ajuste alto en estudios organizacionales

8
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(Field, 2022). Estos resultados tienen implicaciones directas para el area de Gestiéon del
Talento Humano: permiten disefiar programas de capacitacion con metas de productividad
cuantificables y calcular el costo-beneficio de la inversién en formacion del personal.

En conjunto, ambos modelos demuestran que la regresion lineal no solo permite
describir relaciones entre variables empresariales, sino que también otorga capacidad
predictiva para escenarios futuros. Si la empresa del Modelo 1 planifica invertir $18.000 en
publicidad el préximo mes, el modelo estima ventas de aproximadamente $126.34 miles. Del
mismo modo, si la empresa del Modelo 2 incrementa sus horas de capacitacion de 10 a 15
horas mensuales, el modelo predice un aumento de productividad de aproximadamente 17.35
unidades por empleado.

DISCUSION

Los resultados obtenidos en ambos modelos de regresion lineal son consistentes con
los hallazgos de investigaciones previas en el campo de la estadistica aplicada a la
administracion de empresas. En particular, los coeficientes de determinacion superiores a
0.85 confirman lo sefalado por Montgomery et al. (2021), quienes argumentan que en
contextos organizacionales bien controlados, la regresion lineal simple puede capturar una
proporcion significativa de la variabilidad en las variables dependientes de interés gerencial.

La relacion encontrada entre inversion publicitaria y ventas (R? = 0.974) supera los
valores reportados por Ramirez y Torres (2022) en su estudio con empresas pymes
colombianas (R? = 0.89), lo que podria atribuirse al mayor control sobre variables
confundidoras en el presente estudio, dado que se trabajé con datos simulados. No obstante,
la direccion e interpretacion del efecto son plenamente coherentes: la inversion en
comunicacion comercial tiene un impacto positivo y cuantificable sobre el desempefo de
ventas, lo cual debe reflejarse en los procesos de planificaciéon estratégica.

Respecto al Modelo 2, los resultados sobre la relacion entre capacitacion y
productividad (R? = 0.867) son comparables con los obtenidos por Castillo et al. (2023),
quienes reportaron un R? de 0.81 en una muestra de empresas industriales mexicanas. Estas
coincidencias fortalecen la validez externa de los hallazgos y sugieren que la inversién en
capital humano, medida a través de horas de formacion, tiene un efecto sistematico y
predecible sobre la productividad organizacional, independientemente del contexto nacional.

Desde la perspectiva de la administracion empresarial, estos resultados tienen
implicaciones estratégicas relevantes. La capacidad de cuantificar relaciones de causa-efecto
entre variables operativas y resultados organizacionales transforma el proceso de toma de
decisiones: los administradores dejan de operar Unicamente bajo criterios cualitativos e
intuitivos para incorporar evidencia estadistica en sus razonamientos, lo que incrementa la
objetividad y efectividad de sus resoluciones (Davenport & Harris, 2021).

No obstante, este estudio reconoce ciertas limitaciones que deben tenerse en cuenta
9
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al interpretar sus resultados. En primer lugar, el uso de datos simulados, aunque
metodolégicamente controlado, no captura toda la complejidad y variabilidad del entorno
empresarial real, donde factores como la estacionalidad, la competencia, los ciclos
econdmicos Yy las decisiones no cuantificables pueden alterar las relaciones entre variables.
En segundo lugar, la regresion lineal simple asume una relacién lineal entre las variables, lo
cual puede ser una simplificacion excesiva en contextos donde las relaciones son no lineales
o0 donde intervienen multiples variables simultaneamente. Finalmente, el tamafo muestral
utilizado (n = 10 periodos por modelo) es reducido, lo que limita la potencia estadistica de las
pruebas de significancia.

Como lineas futuras de investigacion, se recomienda la aplicacion de modelos de
regresion multiple que incorporen variables de control como el ciclo econdémico, la estrategia
de precios y el nivel de competencia sectorial. Asimismo, seria valioso desarrollar estudios
longitudinales con datos reales de empresas ecuatorianas, que permitan validar los modelos
en condiciones de mayor complejidad. También se sugiere explorar enfoques de machine
learning, como la regresion regularizada (Lasso, Ridge), que pueden ofrecer mayor capacidad

predictiva en escenarios con alta dimensionalidad de variables.

10
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CONCLUSIONES

El presente articulo ha demostrado, a través de dos casos practicos con aplicacion de
regresion lineal simple, que esta herramienta estadistica ofrece un valor estratégico
significativo para la toma de decisiones en el ambito de la Administracion de Empresas. Los
modelos desarrollados permiten no solo describir la relacion entre variables empresariales
fundamentales, sino también predecir resultados con un alto grado de precision, lo que
constituye una ventaja competitiva para las organizaciones que incorporan el analisis
cuantitativo en su gestion.

El Modelo 1, que analiza la relacion entre inversion publicitaria y ventas (R? = 0.974,
B, = 5.83), concluye que la inversion en publicidad es un predictor altamente confiable del
volumen de ventas en el contexto estudiado. Esto permite a los gerentes de marketing
proyectar escenarios de ventas con base en diferentes niveles de inversion publicitaria,
fundamentando sus propuestas presupuestarias en evidencia estadistica solida. El Modelo 2,
sobre capacitacion y productividad laboral (R? = 0.867, B, = 3.47), confirma que la formacion
continua del personal tiene un efecto positivo y cuantificable sobre la productividad, lo que
justifica la inversion en programas de desarrollo del talento humano desde una perspectiva de
retorno medible.

Desde el ambito formativo, este estudio reafirma la importancia de incorporar el
analisis estadistico cuantitativo en los curriculos de Administracion de Empresas. La
competencia para interpretar y aplicar modelos de regresién lineal no es un lujo metodolégico,
sino una habilidad directiva fundamental en el siglo XXI, donde los datos son el principal
insumo para la gestion estratégica. Como sefala Davenport y Harris (2021), las
organizaciones que desarrollan una cultura de toma de decisiones basada en datos logran
consistentemente mejores resultados que aquellas que dependen exclusivamente de la
experiencia y el juicio subjetivo.

En sintesis, la regresion lineal se consolida como un puente entre los datos
organizacionales y las decisiones directivas. Su incorporacion sistematica en la practica
gerencial, respaldada por una formacién universitaria sodlida en estadistica aplicada,
representa un eje transversal para elevar la calidad de la gestion empresarial en Ecuador y

en la regioén latinoamericana.
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