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RESUMEN
En los ultimos anos, la utilizaciéon de la Tecnologia y Sistemas de informacion cambid
significativamente. Actualmente, las empresas necesitan distribuir sus informaciones, en un
intervalo de tiempo adecuado, para que los colaboradores que trabajan en la primera linea del

negocio puedan obtener mejores desempefios en la ejecucion de sus tareas.

En la actualidad, las empresas textiles presentan deficiencia en sus procesos, ademas, los procesos
de negocio son impactados por la tecnologia, que ayudan en su aceleracion y reducen costos, por
ello, la inteligencia de negocios aplica sistemas idoneos que hacen que la informacion se centralice
en todas las areas y da respuestas a la toma de decisiones relacionado a cualquier nivel que puede

ser gerencial, tactico u operacional.

A través de la utilizacion de tecnologias y metodologias de Inteligencia de negocios los datos se van
a convertir en informacion y mediante esa informacion mostrard capacidad de descubrir
conocimiento integrando las previsiones de varios niveles jerarquicos de las empresas textiles por
un repositorio de datos y un modelo de toma de decisiones con la inteligencia de negocios, del cual
los niveles de jerarquia accederan a las informaciones con el nivel de detalle apropiado dentro del

proceso de decision, alinedndose a las expectativas de su desarrollo.

Es asi que este modelo va a tener como punto principal la generacion de escenarios para crear el
modelo de toma de decisiones, mejorando los procesos de ventas agregadas e individuales como

fortaleciendo los elementos que integran su distribucion.

Se concluye, principalmente, que un modelo de toma de decisiones y la inteligencia de negocios
ofrecen soporte a varios niveles jerarquicos, mostrando variedad de decisiones para mejorar los

niveles operativos en cualquier empresa.

Palabras claves: modelo de toma de decisiones, procesos de ventas, distribucion, inteligencia de

negocios, mejora, informacion.
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ABSTRACT

In recent years, the use of technology and information systems has changed significantly. Nowadays,
companies need to distribute their information in an adequate time interval, so that the collaborators

working in the front line of the business can obtain better performance in the execution of their tasks.

Nowadays, textile companies present deficiency in their processes, besides, business processes are
impacted by technology, which help in their acceleration and reduce costs, therefore, business
intelligence applies suitable systems that make the information centralized in all areas and gives

answers to the decision making related to any level that can be managerial, tactical or operational.

Through the use of business intelligence technologies and methodologies, data will be converted
into information and through this information will show the ability to discover knowledge by
integrating the forecasts of various hierarchical levels of textile companies through a data repository
and a decision-making model with business intelligence, from which the hierarchy levels will access
the information with the appropriate level of detail within the decision process, aligned to the

expectations of its development.

Thus, this model will have as its main point the generation of scenarios to create the decision-making
model, improving the aggregate and individual sales processes as well as strengthening the elements

that integrate its distribution.

It is concluded, mainly, that a decision-making model and business intelligence offer support to
several hierarchical levels, showing a variety of decisions to improve the operative levels in any

company.

Key words: decision making model, sales processes, distribution, business intelligence,

improvement, information.

pag. 12



INTRODUCCION
La creciente concurrencia en el mercado constituye una de las principales preocupaciones de

gerentes y de las empresas textiles. Las fuerzas competitivas, asi como la semejanza de
equipamientos y servicios ofrecidos por las pequefias y microempresas textiles que trabajan al
destajo, asi como productos que provienen de china pueden representar amenazas,
principalmente las empresas que no controlan los ambientes externos (mercado) e interno en
busqueda de ventajas competitivas y mayor seguridad en la toma de decisiones. Por ello el
objetivo principal de este estudio de investigacion es conocer, analizar las herramientas de
inteligencia de negocios como soporte a la toma de decisiones para mejorar el proceso de ventas
y distribucion. Las crecientes transformaciones estimulados por la evolucion de la tecnologia,
comunicacion y transporte y por el modelo econémico practicado globalmente en el actual
escenario ha conducido a las empresas para un ambiente externamente competitivo, desafiando
sus habilidades de respuestas a los ambientes interno y externo. Para responder a los desafios,
las empresas textiles deben entender las oportunidades y amenazas que crecen y afectan de
forma mas incisiva a los negocios. En base a esto, estas empresas comienzan a reconocer la
necesidad de obtener datos e informaciones sobre clientes, proveedores, mercados en la que
actlan, para crear estrategias y servicios personalizados que atiendan y superen las expectativas
de las empresas textiles, a fin de obtener ventajas competitivas.

En este contexto, las herramientas de la inteligencia de negocios mediante un proceso sistémico
de valor agregado auxilian las empresas a transformar esos datos, informaciones vy
conocimientos de manera rapida, clara y precisa en inteligencia para apoyar las decisiones
operacionales, tacticas y estratégicas. En la percepcion de Drucker, las estrategias globales
provienen de las capacidades de las organizaciones que capten las necesidades del mercado y
desarrollan productos y servicios apuntando con satisfacer sus clientes. Toda empresa tiene que
basarse en todas las actividades en la informacidn, no existiendo otra opcion. Por ello, no existe
evidencia empirica sobra el uso de herramientas de inteligencia de negocios en el sector textil
gue mejore los procesos de ventas y distribucion mediante un modelo de toma de decisiones,
habiendo la necesidad de usar conceptos y métodos de mejora en las empresas.

Es por ello que se debe determinar que la toma de decisiones que se apliquen en las empresas,
debe de cumplir con determinadas caracteristicas tales como: rapidez, oportuna, cuyo
fundamento es tener informacién concreta, que con lleva a realizar decisiones eficientes,
efectivas y con un minimo costo para la organizacion; ya que dependera su éxito o fracaso, es
por ello el uso de la inteligencia de negocios que mejorara los procesos de ventas y distribucion

para el desarrollo y éxito de una organizacion textil.
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1.1.

1.2.

CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Descripcion de la realidad problematica

La inteligencia de negocios se determina como la destreza conjunta para llevar a cabo la
toma de decisiones mediante el uso de aplicaciones de tecnologia y de métodos que nos
ayudan a realizar estructuras, filtros, modificacion de datos, y utilizar herramientas para
llevar a cabo andlisis que conlleven a como entender los problemas y aprovechar las
oportunidades que se puedan llevar a cabo en un érea de interés que puede mejorar los
errores y potenciarla (segun Rosado y Rico, 2010).

La inteligencia de negocio ayuda a realizar un analisis de la informacion que llevaré a cabo
la toma de decisiones aplicando estrategias nuevas que satisfagan los problemas que sean
especificos a través de tableros de control, generar reportes y visualizar indicadores.
Debido a ello, los mercados globalizados, asi como la utilizacion de las tecnologias de
informacion y Comunicacion conocidas como TICS, hace que hoy en dia las empresas
utilicen estrategias que muestren fortaleza en cuanto al rendimiento de respuesta a través
del entorno competitivo del cual realizan su desempefio. En base a la aplicacion de la
inteligencia de negocio determina un rol importante, ya que toma en cuenta herramientas y
uso de aplicaciones que facilite el acceso a los datos y llevar a cabo un anélisis cuyo
objetivo es llevar a cabo una correcta toma de decisiones.

Al ver la problematica que existe en las empresas textiles de nuestra realidad peruana,
demuestra poco o casi insuficiente adoptar e llevar a cabo la aplicacion de las TICS, donde
se puede incluir la limitacion de recursos humanos, tecnolégicos y financieros como

mostrar carencia a ciertas variables de tipo cultural.

Formulacion del problema

Segtin Chéavez (2021), determina que de usar las herramientas de inteligencia de negocios
en las conocidas pymes no se considera como una necesidad, ya que el tiempo, asi como,
el costo de inversion ya que debido a estos factores hace que la toma de decisiones sea lenta
o muchas veces utilizan el conocimiento empirico, ya que muchas empresas textiles no
encuentran la herramienta que integre las necesidades que se dan cotidianamente, como la
falta de recursos, como de personal calificado que tenga la habilidad del uso de tecnologia.
Por ello, toda organizacion de la industria textil toma decisiones empiricas en mejorar sus
ventas y no tiene claro la distribucion de sus productos, es por ello:

Problema General:

¢Qué impacto ofreceria la toma de decisiones mediante inteligencia de negocios en proceso
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de ventas y mejoren la distribucion en las empresas textiles?

Problemas Especificos:

¢Cuales son los factores influyentes en el uso de herramientas del modelo de
inteligencia de negocios por parte de las empresas textiles y su relacion con la mejora
en sus procesos de ventas?

¢Cémo pueden aplicar las empresas textiles de manera efectiva un modelo de toma de
decisiones para mejorar su distribucion?

¢Cémo se genera y se brinda informacion estratégica a través de la inteligencia de
negocios al tomador de decisiones para ayudarlo en su trabajo diario y en las mejoras
necesarias en el area, posibilitando la satisfaccion de las necesidades y expectativas de

sus clientes?

1.3. Objetivos

Objetivo General

Aplicar un modelo de toma de decisiones mediante inteligencia de negocios en procesos de

ventas y distribucion de empresas textiles.

Objetivos Especificos

Identificar las dimensiones de éxito en el uso de herramientas del modelo de
inteligencia de negocios por parte de las empresas textiles y su relacion con la mejora

€n SuUS procesos de ventas.

Evidenciar el beneficio de las empresas textiles al aplicar un modelo de toma de

decisiones para mejorar su distribucion.

Determinar cémo se genera y se brinda informacion estratégica a través de la
inteligencia de negocios al tomador de decisiones para ayudarlo en su trabajo diario y
en las mejoras necesarias en el area, posibilitando la satisfaccidn de las necesidades y

expectativas de sus clientes.

1.4. Justificacion

En base a los factores que justifican la investigacion propuesta son las siguientes:

1.4.1. Justificacion cientifica

En relacion a la justificacion cientifica es bueno recalcar que las inversiones en tecnologias

y sistemas de negocios inteligentes realizadas por las organizaciones en los ultimos afios,

asi como las previsiones para los proximos afios muestran que este tema tiene una
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relevancia significativa en el &mbito profesional y en la realidad empresarial de las
organizaciones. Un aspecto interesante que surge en varios articulos (académicos y
profesionales) es que, a pesar de que las inversiones en tecnologias en inteligencia de
negocios se consideran afio tras afio como una de las principales preocupaciones y
prioridades de las organizaciones, aun no existe una materializacion comprobada de los

beneficios obtenidos para la implementacion de sistemas de negocios inteligentes.

En este escenario, surgieron varias propuestas sobre como gestionar la informacion en las
organizaciones, considerando no solo aspectos de tecnologia, sino también de procesos,
organizacion y personas. Una de las propuestas surgidas en el &mbito profesional y que ya
ha sido abordada en algunos trabajos académicos es la creacion de centros de competencia
en informacion que desempefien el papel de gestores de informacidn corporativos y
elementos de referencia en la organizacion para cuestiones de esta naturaleza. Aun no existe
un cuerpo sélido de conocimiento sobre el tema, siendo necesario profundizar en algunas
cuestiones, tales como: funciones que debe realizar un centro de informacion, la estructura
organizacional que debe crearse, su posicionamiento en la organizacion, relacién con otras
areas de la organizacion, etc. La justificacion metodoldgica se determina en base al marco

del estudio, del cual se validaran instrumentos que midan cada variable de la investigacion.

1.4.2. Justificacion pedagdgica

En cuanto a la justificacion pedagogica, los estudios académicos sobre el tema tienen una
mirada més enfocada a la fase de disefio de sistemas de esta naturaleza, abordando
preguntas de investigacion asociadas a la metodologia de desarrollo, arquitectura de la
solucion, mejores préacticas de gestion para este tipo de proyectos, etc. Un enfoque ain no
considerado de manera efectiva en las investigaciones sobre la adopcion de este tipo de
sistemas y la dindmica del proceso que se da luego de la implementacion, es decir, cuéles
son las condiciones necesarias para que las inversiones realizadas en sistemas de
informacién de inteligencia de negocios generen los beneficios esperados, sean
efectivamente adoptadas por las personas de la organizacién y mantenidas en el tiempo
después de que se cierra el proyecto. Para ello, es necesario ampliar el enfoque del estudio
a temas relacionados con el soporte y la satisfaccion de las necesidades de informacion de
las diversas areas de negocio de la organizacion, debido a que luego de la implementacion
de un sistema de inteligencia de negocios en las organizaciones, no se obtiene
inmediatamente después de la final del proyecto, pero depende de cambios de cultura,

difusion, soporte funcional, capacitacion, respuesta a consultas, creacion entre las personas
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1.5.

y procesos de la organizacion para que adopten los mismos conceptos y visiones sobre la
informacidn, ademas de la necesidad para el apoyo ejecutivo constante para reforzar la
importancia de los sistemas de la inteligencia de negocios para crear una vision corporativa
de la informacion utilizada por el negocio. También es necesario considerar que las
demandas de informacion en toda la organizacion son bastante dindmicas, lo que deriva en

necesidades de negocio.
Limitantes de la investigacion
Teorica

En base a la revision bibliografica se obtuvo varias propuestas realizadas en articulos y
publicaciones profesionales y mas recientemente han surgido algunos estudios académicos
sobre el tema, pero aun sin la amplitud y profundidad necesarias para solidificar la teoria.
En ese sentido, se vuelve relevante buscar la fundamentacion académica de este tema, con
el objetivo de estructurar y evolucionar el conocimiento sobre el modelo de toma de
decisiones mediante la inteligencia de negocios en el proceso de ventas y distribucion en
empresas textiles. EI propdsito de este trabajo es contribuir a la investigacion de qué
funciones debe desempefiar un centro de competencia en informacion, las posibles
estructuras para el posicionamiento de la organizaciéon y evaluar el impacto de estas
alternativas de estructura para la percepcion individual de las personas que lo integran.
utilizar los sistemas de inteligencia de negocios para llevar a cabo un modelo de toma de
decisiones que mejoren los procesos de ventas y distribucién de sus actividades dentro de

la organizacion.

Al desarrollar este trabajo, se muestran limitantes tedricas, al buscar informacion de la
inteligencia de negocios en las ventas y distribucion existe casi poca informacién tedrica,
ya que el concepto de inteligencia de negocios se presentan estructuras generales, sin tener
referencias en diferentes actividades, es decir, no es especializada en determinados rubros,
ya que el estudio que se realiza se relaciona a las ventas y distribucion de las empresas
textiles aplicando la inteligencia de negocios que den soporte a toma de decisiones que den

como resultado actividades de éxito.
Temporal

El desarrollo de esta propuesta de investigacion se lleva a cabo en los meses de noviembre
2022 hasta octubre del afio 2023.

Durante el desarrollo del estudio, fueron encontrados algunas limitaciones temporales que
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restringen algunos puntos de la investigacion. La primera limitacion fue la negativa de
algunos posibles entrevistados, sea por cuestion de disponibilidad o contacto, en este punto
la investigacion logro cubrir solo algunos de los colaboradores, sin embargo, todos tienen
acceso a las herramientas de inteligencia de negocios. Uno de los entrevistados que esteba
en los planes también no se pudo llevar a cabo la entrevista en el tiempo del cronograma
establecido, por eso tuvo que ser excluido de los seleccionados, por ellos se tuvo que buscar

otras empresas textiles para tener informacion de manera general.
Espacial

Esta investigacion se desarrolla en las empresas textiles de La Victoria en el departamento
de Lima.

Como limitante espacial, algunas empresas no ayudaban a proporcionar toda la informacién
disponible, ya que se podia a entrevistar a poco personal debido a las actividades que
realizaban y su ubicacion geogréfica; por ello la entrevista fue limitada ya que se tuvo que
utilizar el formulario de Google, teniendo en cuenta que una entrevista realizada
personalmente se podria recolectar mucho mas informacion de los entrevistados porque se
tiene un contacto mas subjetivo en relacién a las respuestas, la distancia fisica entre el
entrevistador y el entrevistado puede interferir en la comprension del sentimiento que el
entrevistado tiene sobre alguna pregunta, eso podria enriquecer la calidad de las respuestas

y asi obtener mas datos.

CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes (internacional y nacional)
Antecedentes internacionales

Jiménez, M & Piedrahita, L. (2018) llevado a cabo en Colombia, realizando en cuenta el
tema “Modelo para la toma de decisiones a través de sistemas de informacion de marketing
en pymes que pertenecen al sector textil y confeccion”. El objetivo es de mostrar en
evidencia los beneficios de las pymes textiles y confeccion en Medellin, aplicando una guia
metodologia de sistemas de informacién basados en marketing, como soporte a la
apropiada toma de decisiones. El disefio metodoldgico se base en tipo exploratorio,
tomando una perspectiva general de los sistemas de informacién y de su utilizacién en las
pymes del rubro textil y confeccion, mediante entrevistas, a través de un enfoque cualitativo
a los expertos en sistema de informacion, determinando un exhaustivo analisis que se lleva

a cabo por los sistemas de informacion en marketing en las pymes del rubro de moda y
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confeccion. La recoleccion de datos se llevd a cabo por un muestreo por conveniencia a
través de cuatro entrevistas a lideres en sus empresas que tienen conocimiento con los
sistemas de informacion del marketing del rubro textil de forma profesional, asi como
personas experimentadas. El analisis de la informacion se basa en la ruta para analizar que
las pymes del rubro textil y confeccion de Medellin tengas en cuenta las decisiones
adecuadas aplicando una guia metodoldgica compuesta por cuatro subsistemas (Empresa,

recopilacion de datos de clientes, andlisis de informacién y la investigacion de mercados)

Pazmifio, T. (2017) se realiz6 en Ecuador, cuyo tema llevado a cabo fue “Propuesta de un
modelo de inteligencia organizacional como apoyo para la toma de decisiones
estratégicas”. El objetivo de la inteligencia organizacional en las pymes determina ventajas
competitivas para competir a través de las grandes empresas para mantenerse en el
mercado, por ello al acceso a la informacion ayudara a tener un escenario que presenta
claridad y actie en base a las necesidades de la situacion, mostrando ventaja por ser
pequefias y se adaptan a cambios orientados a la mejora, teniendo contacto directo al
mercado para poder accesar a la informacion del cual no realiza costos elevados en
investigar en los mercados que desea introducirse. El disefio metodoldgico se basa en llevar
a cabo el modelo de inteligencia organizacional, basadas a las necesidades de las pymes a
través de un estudio de campo, aplicando la inteligencia competitiva para realizar el
seguimiento y andlisis que se realiza a la informacion que se orienta al cumplimiento de las
necesidades del mercado. La recoleccion de datos para trabajar en el modelo toma en cuenta
la inteligencia competitiva, emocional e interna para gestionar la informacién con soporte
de la inteligencia artificial con la finalidad de usar utilizar la informacion para llevar a cabo
el proceso de toma de decisiones empresariales. El analisis de la informacion que se obtuvo
a través de este modelo ayudara como entradas para efectuar la toma de decisiones a traves
de analizar cuantitativamente y cualitativamente en base a las alternativas para dar facilidad
a las actividades de los gerentes para llevar a cabo la toma de decisiones como parte de su

responsabilidad donde se presenta un ambiente de incertidumbre.

Silva, A. (2011) realizado en Brasil, del cual el tema realizado es “Sistema de
Informaciones Gerenciales en industrias multinacionales: un estudio de caso de la
implementacion global de un ERP y BI”. El objetivo de este trabajo describe y analiza la
estandarizacién de informaciones gerenciales en sistemas de informaciones de las empresas
logren su internacionalizacion tomando en cuenta los factores tradicionales tales como

garantizar el abastecimiento de materias primas esenciales, busqueda de nuevos mercados
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y acceso a factores de produccién de bajo costo. El disefio metodoldgico se llevo a cabo
con el uso de datos cualitativos, determinando que se utilizd algunas informaciones
cuantitativas para analizar la evidencia del estudio, los datos de frecuencia de acceso a los
sistemas fueron analizados al mismo tiempo en que los datos cualitativos permanecen
centrados en la investigacion. La recoleccion de datos se baso en la utilizacion de maltiples
fuentes de evidencia mediante documentos, registro de archivos, entrevistas, observacion
directa y participante, se cre6 una base de datos del estudio incluyendo notas, documentos,
tablas y narrativas, mantener la relacion de evidencias, por ejemplo, las entrevistas fueron
grabadas y dadas por los directores de las empresas que se encuentran relacionados al
sistema de informacion en estudio. El analisis de la informacion se llevo a cabo validando
las opiniones de los usuarios de diferentes paises de las empresas en estudio para llevar a

cabo el proceso de estandarizar los informes gerenciales.

Cerda L, et al. (2020), elabor¢ la tesis cuyo titulo es: “Cuanto ha avanzado en proporcionar
analitica y BI a las pymes”. El objetivo de esta investigacion es el desarrollo de asimetrias
relacionadas a informaciones que conlleven a la toma de decisiones en el sector de
economia donde se provee y se implementa mejoras de la informacion usando tecnologia
para llevar a cabo sus beneficios propios. Se concluy6é que implementar un software
ayudaba a entender y mejorar los procesos y exigencias con relacién a los margenes de
ganancia y pérdida de una tienda para entender las necesidades de la organizacion para que

los procesos se mecanicen.
Antecedentes nacionales

Reyes, J (2015) desarrolld la tesis “Implementacion de una solucidén de inteligencia de
negocios en una empresa de retail” El objetivo de este estudio fue de realizar una
centralizacion de la informacidn en las areas de comercio exterior, inventario y logistica de
la empresa Sodimac enfocado directamente a la explotacion de la informacion de forma
clara, que sea confiable y sea rapida donde se genere valor al implementar una solucién por
medio de la Inteligencia de Negocios. Se llevé a cabo la evaluacion y seleccion de
herramientas usando el SQL Server comparando factores asignando porcentajes en base al
nivel de importancia y se colocé un factor de 1 a 5, por ello el SQL Server proporciond
funcionalidades avanzados, se utiliz6 Microsoft como herramienta para implementar la
inteligencia de negocios de principio a fin, comenzando con sistemas transaccionales y
finalizo explotando la informacion que realizé el usuario final. Se concluyo que el disefio
de solucion fue un factor muy importante en el proyecto porque se minimizo el tiempo de
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construccion, mapeando los metadatos de forma correcta desde los sistemas de origen hasta
los sistemas destino, los reportes analiticos se pudo compartir de forma organizada para

poder agilizar la consulta de usuarios diferentes que participan en el negocio.

Ortega, N (2018) llevo a cabo la tesis “Modelo de inteligencia de negocios para mejorar la
toma de decisiones en las pymes del sector retail de lima metropolitana”. El objetivo de
este estudio fue determinar la aplicacion de un modelo de inteligencia de negocios que
mejore la toma de decisiones en las pymes que pertenecen al sector retail de Lima
Metropolitana que servira como modelo de forma practica llevar a cabo la implementacion
la inteligencia de negocios que pueda actualizar su modelo para mejorar la toma de
decisiones sobre su negocio tomando en cuenta que en el futuro de los proyectos de
Inteligencia de Negocios combinando metodologias y buenas practicas basados en gestidn
de proyectos, cumpliendo con las necesidades de cada proceso, orientado al sector pyme.
La conclusion se basa en llevar a cabo un modelo de Inteligencia de Negocios que
contribuye en la mejora de la efectividad en la toma de decisiones en las pymes, mejorando

la eficiencia, la eficacia que gestione los proyectos en diferentes niveles.

Lopez, | & Guerro, H (2018). Llevaron a cabo el desarrollo de la tesis cuyo titulo
es: “Modelo BI y analitica en la nube del sector retail para las pymes en Pert”. El objetivo
de esta investigacion determina la utilizacion estratégica mediante las tecnologias para
recolectar informacion por ello las pymes del Per( deben de llevar a cabo la innovacién y
el compromiso con el sector de los clientes que han enfocado, que les hara crecer y mostrar
capacidad suficiente de poder competir en cualquier mercado mediante la inteligencia de
negocios usando informacion en la nube proponiendo una herramienta tecnoldgica usando
todos sus elementos. Se concluy6 que las pymes estructuren la informacion para mejorar
Sus procesos para que interactlien entre sus areas y puedan acceder a toda la informacion
proporcionada en un determinado tiempo.

Palacios (2015). Elabor6 una tesis mediante el titulo de: “Implementacion de una solucion
de BI, basado en el algoritmo de serie temporal para la mejora del proceso de toma de
decisiones organizacionales”. El objetivo era actualizar la informacién para evitar el
malestar de la empresa y clientes para ello se llevo a cabo implementar inteligencia de
negocios para reducir el tiempo medio de elaborar informes basados en pedidos que
solicitaba el area de gerencia. Utiliz6 un disefio no experimental usando una metodologia
mostrada como aplicada, de tipo cualitativo. Se concluyé que la implementacion de la base

de datos se llevo a cabo con repositorios almacenando mucha informacion, donde la calidad
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de andlisis incrementd mostrando la informacion con buena estructura y de forma
consistente para llevar a cabo la toma de decisiones orientado directamente al area

comercial, porque desde esta area se genera la informacion requerida.

2.2. Bases teoricas:
2.2.1. El proceso de Toma de Decision

En nuestras actividades diarias, a menudo somos llamados a tomar decisiones, la
mayoria de las cuales son rutinarias y no muy complejas. En las organizaciones, los
gerentes tratan temas que pueden ser bastante complejos, como inversiones,
opciones tecnoldgicas, recursos humanos y estrategias, con el fin de asegurar una
ventaja competitiva para la empresa. En otras palabras, las decisiones realmente
importantes a menudo son dificiles de tomar y requieren tanto una red de

informacion buena y calificada como un nivel avanzado de apoyo a la decision.

Pereiray Lunardi (2007) comentan que los modelos de analisis del proceso de toma
de decisiones han evolucionado siguiendo los cambios historicos del proceso de
gestién organizacional, y ejemplifica diciendo que en el siglo XX el pensamiento
actual era que la realidad administrativa debia ser racional. , controlable y
uniformado, en consecuencia, el proceso de toma de decisiones tenia atributos
esencialmente 16gicos y centrados en el director general o propietario, de quien se
creia que tenia un amplio conocimiento de todas las posibilidades y consecuencias,
no siendo necesario, por tanto, explicar los criterios adoptado para sus elecciones
(WIINBERG; WIT., 2002)

Para Simon (1960, 1965), citado por los autores, nadie es absolutamente racional
en sus decisiones, considerando todas las posibilidades, sino que se conforman con
el hecho de articular la cantidad de informacién que pueden alcanzar y procesar, €s
decir, el hombre administrativo. tiene una racionalidad limitada, y trabaja con el
hecho de que las organizaciones son espacios sociales limitados por la capacidad
humana de procesar informacién (PEREIRA; LUNARDI, 2007, P. 155).

Finalmente, Pereira y Lunardi (2007) ven al lider contemporaneo menos como un
tomador de decisiones racional, planificador sistémico y supervisor de actividades
ordenadas, y mas como un pionero, encontrando soluciones y tomando decisiones
basadas en informacion incompleta, escasamente recopilada en medio de un

proceso de gestién fragmentado y discontinuo, asociado a un aumento de la
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complejidad, hostilidad e imprevisibilidad del entorno externo de las empresas en

las ultimas décadas.

En situaciones donde se requiere la toma de decisiones, rapidamente hacemos un
juicio anticipado sobre la complejidad de esa decisidn, evaluando si la decision serd
una decision simple o una decision dificil “.....nuestra capacidad para medir
diferentes situaciones de decision de una manera muy rapida y catalogarlos como
faciles o dificiles es simplemente espectacular” (MARAKAS, 1998, p. 57).

MARAKAS (1998) también aborda la cuestion de cdmo identificamos de antemano
si la decision a tomar sera facil o dificil cuando ni siquiera hemos comenzado a
recopilar informacion sobre la situacion. Para el autor, el problema depende de
factores estructurales, psicologicos, fisicos y ambientales. Las dificultades
asociadas con la toma de decisiones pueden ser el resultado de innumerables
combinaciones de complejidad, incertidumbre, presiones organizacionales y
ambientales, y limitaciones en las habilidades individuales para la toma de

decisiones.

Por tanto, para Simon, las decisiones programadas son sencillas porque tenemos
disponibles de forma inmediata todas las piezas necesarias para la toma de
decisiones, tenemos casi una rutina preestablecida para tomarla. Por otro lado, las
decisiones no programadas son dificiles porque presenta gran dificultad para
consolidar la informacidn necesaria para la toma de decisiones y porque ademas no

tiene una rutina preestablecida, necesita ser construida.

2.2.2. Limitaciones cognitivas

Tenemos limitaciones cognitivas ya que no somos capaces de saberlo todo y, a
menudo, ni siquiera podemos manipular todo lo que tenemos que saber para hacer
frente a ciertas situaciones y, lo que es peor, a menudo no podemos acceder a la
informacidn que se encuentra y almacena previamente en nuestra mente consciente,
y donde logramos acceder a ellos, la recuperacién a menudo no es completamente
precisa. Si bien la mente humana es capaz de razonar, realizar célculos
computacionales y almacenar, nuestra comprension sugiere que nuestras
habilidades para procesar y almacenar informacién y conocimiento son limitadas
(MARAKAS, 1998, p. 59).
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Marakas presenta la investigacion realizada por Miller (1956) que demuestra los
limites cognitivos de la mente humana. A través de una serie de experimentos
utilizando una gran muestra de sujetos humanos. Miller determind que el campo
inmediato de la conciencia de la mente humana se limita al manejo de cinco a siete
piezas distintas de informacidn, es decir, en algin momento, solo podemaos realizar
un seguimiento consciente de un ndimero magico de siete mas o menos dos

elementos. de informacion conocimiento durante el proceso de decision.

2.2.3. Incertidumbre
Cuando miramos los resultados obtenidos de una decision dada, es claro y
relativamente simple evaluar el proceso de toma de decisiones con gran certeza. Si
pudiéramos predecir el resultado de una decision dada con el mismo grado de
certeza, las decisiones serian féciles. El hecho es que la certeza implica la existencia
de un conocimiento completo y exacto sobre el resultado de la decisién pendiente.

Para Marakas (1998, p60), la incertidumbre genuina indica que los resultados de
una decision a tomar no pueden determinarse ni siquiera dentro de los limites del
escenario probabilistico. De hecho, siempre nos enfrentamos a un cierto grado de
incertidumbre en las situaciones de toma de decisiones y rara vez se presenta una
certeza absoluta. Por lo general, quien toma la decisién puede asignar alguna
probabilidad subjetiva al resultado esperado de la decision, de modo que se asuma

cierto grado de certeza.

2.2.4. Gestion de Informacion

Rodriguez, R. (2001) considera que es una etapa de la Sociedad Industrial a una
nueva sociedad, basada en la informacion y conocimiento, estd motivado por la
informacion y el conocimiento, donde afirma que “los principales componentes de
una organizacion enfocada en la Sociedad de la Informacion son hardware, software
y personas, mientras que la Sociedad del Conocimiento se basa en personas y
valores intangibles”. Para Schlesinger et al. (2008), la “Sociedad de la Informacion
estd enfocada al objeto de informacion como producto o insumo en si mismo” y la
“Sociedad del Conocimiento debe estar enfocada al uso de la informacién por parte
del individuo como proceso”, para que la informacidon comience a funcionar. como
agente mediador de la produccion de conocimiento.

Considerando la gran cantidad de datos y su continuo crecimiento, asi como la
demanda de informacion, es necesario gestionar estos recursos con el fin de brindar
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a las personas el insumo necesario para el desarrollo de sus actividades.
La Gestion de la Informacion (GI) se puede definir como todas las acciones
relacionadas con “obtener la informacidon correcta, en la forma correcta, para la
persona correcta, al costo correcto, en el momento correcto, en el lugar correcto
para tomar la decision correcta” (VALENTIM, 2002).
Desde esta perspectiva, Ponjuan Dante (1998 apud MARCHIORI, 2002, P 74),
afirma que:
La Gestion de la Informacion debe incluir, en sus dimensiones estratégica y
operativa, los mecanismos de obtencion y uso de los recursos humanos,
tecnoldgicos, financieros, materiales y fisicos para el manejo de la informaciény, a
partir de ello, su puesta a disposicion como insumo Util y estratégico para las
personas, grupos y organizaciones.
Para Choo (2002), la Gestion de Informacion es un ciclo continuo de seis
actividades interrelacionadas: identificacion de necesidades de informacion,
adquisicion de informacion, organizacion y almacenamiento de informacion,
desarrollo de productos y servicios de informacién, distribucion de informacion y
uso de informacion.
Las tecnologias han mejorado el acceso a la informacion, sin embargo, quienes
mejor la manejen tendran mas éxito en la sociedad de la informacién y el
conocimiento. Considerando la necesidad de subsidiar la Gestion de Informacion.
Es por ello, que se concluye la gestion de informacion como el agrupamiento de
procesos que realiza el control del ciclo de vida de la informacion, que se inicia por
captura o creacion, hasta que se disponga finalmente (tenerlo en archivo o quizés
su eliminacion).

2.2.5. Sistemas de Data Warehousing
Es importante tomar en cuenta los conceptos, metodologias y técnicas que integran

un Sistema de Data Warehousing

Data Warehouse

Se define como una agrupacion de datos integrados, orientados y organizados a un
determinado asunto, no son volatiles y estructurados temporalmente de manera a
soportar el proceso de toma de decisiones (Inmon, 2005)

Segun Han y Kamber (2011), un Data Warehouse es considerado un repositorio de

datos consistente, a través del cual se constituye un modelo de datos de apoyo a la
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decision, almacenando informacion relevante para la toma de decisiones
estratégicas de la organizacion. Son una copia de registros informativos de una
transaccion, estructurados para que sobre ellos se puedan realizar interrogatorios y
analisis.

Los Data Warehouse estdn separados de las bases de datos operativas de la
organizacion. Una de las razones por las que esto sucede se centra en el proposito
de cada uno de los sistemas.

Arquitecturas

Las organizaciones deben identificar qué arquitectura de Data Warehouse satisface
mejor sus necesidades. La seleccion de la arquitectura es uno de los principales
factores que condiciona e influye en el éxito del almacenamiento de datos. Sin
embargo, existen varios factores que influyen y afectan la eleccién de un tipo de
arquitectura y la respectiva implementacion de un Data Warehouse, destacandose
la interdependencia de informacion entre las unidades de la organizacion, la
necesidad de informacion por parte de la direccidn de la organizacion y la urgencia
de necesidad de a Data Warehouse, la vision estratégica del Data Warehouse antes
de su implementacion y aspectos técnicos.

La organizacion puede asi optar por la implementacién de un Data Warehouse
organizacional, por la implementacion de Data Marts independientes o por la
implementacién de Data Marts dependientes. Estas son las arquitecturas mas
comunes y las tradicionales.

La arquitectura del Data Warehouse organizacional, mostrada en la figura, integra
todo el conjunto de datos asociados a las distintas unidades de negocio, siendo
transversal a toda la organizacion.

Para abarcar la organizacion en su totalidad, un Data Warehouse organizacional
debe ser el espejo del negocio, lo que implica un modelado detallado del mismo.
Modelado Multidimensional

Los modelos de datos que recurren a técnicas de entidad relacién son inapropiados
para los modelos de Data Warehouse, ya que el principal objetivo es la eficiencia
de las consultas y la carga de datos. En base a este principio, es necesario recurrir a
la modelizacién multidimensional para disefiar un modelo de datos preocupaciones
(Vercellis, 2009) contrario al modelo de datos relacional que se basa en optimizar

el procesamiento de actualizaciones.
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Es natural derivar el modelo de datos multidimensional de un almacén de datos a
partir de esquemas existentes que recurren a técnicas de relacion de entidades. El
modelado multidimensional presenta hechos, dimensiones y jerarquias como sus
componentes basicos.
Metadatos
Asociados a los sistemas de Data Warehousing, también existen los metadatos.
Los metadatos son datos sobre datos y se vuelven vitales en un proceso de desarrollo
(ciclo de vida) de Data Warehouse. Por lo general, los metadatos se presentan como:
metadatos comerciales, metadatos técnicos. Los primeros tienen valor para los
administradores, los segundos tienen valor para los técnicos que desarrollan el
sistema. Sin embargo, los metadatos técnicos describen un Data Warehouse que
contiene:

e Una estructura de los datos conocida por los expertos en la materia.

e Una estructura de datos conocida por los gerentes

e Las fuentes de datos que lo sustentan

e Mapeo y transformacion de datos a medida que se cargan

e Larelacién entre el modelo de datos y el almacén de datos

e Registros de todas las actualizaciones y subidas

e Definiciones y/o descripciones de datos

e Las especificaciones del modelo de datos

e Los metadatos son una parte importante de un sistema de almacenamiento de

datos, ya que ayudan a comprender la estructura, la definicién y el significado
de los datos en un almacenamiento de datos, asi como a comprender qué

sucedio realmente y qué esta sucediendo en el repositorio de datos.

2.3. Marco Conceptual
2.3.1. Lainteligencia de Negocios

El trabajo de Luhn (1958) presenta una de las primeras menciones del término Sistema
de inteligencia de negocios: maquinas que utilizan procesamiento de datos para abstraer
y codificar documentos, segun el autor. Posteriormente, Cleland y King (1975) definieron
un modelo que denominaron Sistemas de Inteligencia Comercial Competitiva, para la
operacionalizacion de la Inteligencia Competitiva (IC) dentro de la organizacion,
destacando la importancia de sistematizar el proceso de IC. Sin embargo, el término

Inteligencia de Negocios, tal como se entiende hoy en dia, es un sistema de recopilacion
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y anélisis de datos externos e internos para apoyar el proceso de toma de decisiones, solo
se utiliza desde la década de 1980 (GHOSHAL; KIM, 1986; GILAD). ; GILAD; 1985;

1986). En la secuencia, se presentan las definiciones de Inteligencia de Negocios actuales.

Elbashir, Collier y Davem (2008) definen los sistemas de inteligencia de negocios como
una clase importante de sistemas para analizar y reportar datos que brindan a los gerentes
en varios niveles de la organizacion informacion relevante, en plazos apropiados y faciles

de aplicar, lo que les permite tomar las decisiones necesarias, mejores decisiones.

Arnott y Pervan (2005) destacan que Inteligencia de negocios es un tipo de sistema de
apoyo a la toma de decisiones, orientado a los datos y al modelo, enfocado a reportes para
la gestion de procesos. Vriens (2008) enfatiza que el término inteligencia de negocios se
utiliza para indicar un conjunto de herramientas de Tecnologia de Informacion que
permiten a los gerentes visualizar y analizar datos organizacionales relevantes para el
proceso de toma de decisiones estratégicas. A su vez, Ranjan (2009) destaca que la
inteligencia de negocios es una amplia categoria de aplicaciones tecnoldgicas para
compilar, brindar acceso y analizar datos, con el propdsito de ayudar a los usuarios

empresariales a tomar mejores decisiones.

Segun Popovic et al. (2012), los sistemas de inteligencia de negocios se pueden definir
como informacién de calidad en almacenes de datos bien estructurados, junto con
software como interfaces faciles de usar para areas comerciales, que brindan a los
trabajadores del conocimiento acceso oportuno, andlisis efectivo o una presentacion
intuitiva de la informacidn correcta, permitiéndoles tomar acciones o decisiones correctas.
Isik, Jones y Sidorova (2013) definen inteligencia de negocios como un sistema que
engloba elementos técnicos y organizacionales, que presenta a los usuarios informacion
historica para su analisis, que permite la toma de decisiones estratégicas y apoyo a la

gestion, con el objetivo general de mejorar el desempefio organizacional.

Los sistemas de Inteligencia de negocios respaldan el proceso de toma de decisiones en
todos los niveles de gestion. Se diferencian de otros sistemas de informacion por tener un
alcance mas amplio, andlisis multivariante de datos semiestructurados que provienen de
diferentes fuentes y en una presentacion multidimensional. Contribuyen a la optimizacion
de procesos y recursos, y mejoran el procedimiento de toma de decisiones (OLSAK,
ZIEMBA, 2006). De acuerdo con Ghoshal y Kim (1986), el principal objetivo de un
sistema de inteligencia de negocios es proporcionar informacién Gtil y legitima, si

respalda directamente el desempefio del negocio. Algunos autores sefialan que el
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proposito de Bl es ayudar a controlar vastos almacenes de datos alrededor y dentro de la
organizacion, a traves de su identificacion y posterior transformacién en informacion y
conocimiento condensados y Utiles (LONNQVIST; PIRTTIMAKI, 2006; PIRTTIMAKI;
LONNQVIST; KARJALUQOTO, 2006).

A la vista de las definiciones de inteligencia de negocios presentadas, parece que algunos
autores entienden inteligencia de negocios como un proceso (HANNULA,;
PIRTTIMAKI, 2003) o incluso como un conjunto de informacion (GOSHAL; KIM,
1986). Este hecho es destacado por Lonngvist y Pirttimaki (2006), para quienes el término
inteligencia de negocio es dualista, refiriéndose a; (1) informacion y conocimiento
relevante para describir el entorno empresarial, la organizacion misma y su situacion en
relacién con sus mercados, consumidores, competidores y aspectos econémicos, y (2) el
proceso que produce la inteligencia descrita. Los autores que definen inteligencia de
negocios como la inteligencia o proceso para generar inteligencia incluyen también el
constructo sistema de inteligencia de negocios, es decir, todas las herramientas y
aplicaciones informaticas que posibilitan dicho proceso (ELBASHIR; COLLIER,
DAVERN, 2008; HANNULA,; PIRTTIMAKI), 2003).

Por el contrario, existe otra corriente de investigadores que definen inteligencia de
negocios como un tipo especifico de sistema de informacion (FROLICK;
ARIYACHAMDRA, 2006; ISIK; JONES; SIDOROVA, 2011). En conclusion, los
sistemas de inteligencia de negocios como: “Un sistema de informacion que integra datos
de diferentes fuentes y de otros sistemas y procesos de informacion de la organizacion
para transformarlos en informacién, que se proporciona a los usuarios para apoyar el

proceso de toma de decisiones, asi como otros procesos organizacionales”.

Los autores Farbey, Land y Targett (1995) proponen una taxonomia para los sistemas de
informacion. Dado que inteligencia de negocios se entenderda como un sistema de
informacidn. Como destaca Laurindo (2008), la ventaja de esta clasificacion es que no se

centra Unicamente en la evaluacion, sino en la accién préactica.

Intuitivamente, podria decirse que los sistemas de inteligencia de negocios estan en el
cuarto peldafio de la escalera de Farbey, que incluye todos los sistemas de gestion de
informacion y soporte de decisiones. Estos sistemas brindan "mejor™ informacion que
permite a los trabajadores del conocimiento mejorar el control comercial y tomar

decisiones informadas. En este caso, el término “mejor” engloba la informacion mas
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relevante, confiable, precisa, oportunay con una interfaz facil de usar (FARBEY; LAND,
TARGETT, 1995).

Si bien esta definicion es claramente aplicable a los sistemas de inteligencia de negocios,
existe un punto de vista alternativo. Dependiendo del uso que la empresa haga de sus
sistemas de inteligencia de negocios, se podria clasificar, como un sistema estratégico.
Esto depende en gran medida de la calidad del sistema y su nivel de uso. Esto depende en
gran medida de la calidad del sistema y su nivel de uso. Adicionalmente, existen casos en
los que el sistema inteligencia de negocios ha sido una herramienta utilizada por la
organizacion como parte del despliegue estratégico (RAMIREZ; MORAES; 2014). De
esta forma, se podria decir que, para una empresa que profundiza en el uso de la
informacién, los sistemas de inteligencia de negocios se clasificarian en el paso de
Sistemas Estratégicos, en la taxonomia de Farbey, pudiendo obtener ventajas
competitivas, mejorar la productividad y el rendimiento, e introducir nuevas formas de

gestion y organizacion.,

Finalmente, es importante sefialar que Davenport (2006) introduce el concepto de analisis
competidor, para enfatizar que las organizaciones que realizan analisis en profundidad
sobre los datos que tienen, estdn generando una ventaja competitiva, utilizando, por
ejemplo, modelos predictivos o integrando modelos internos. y datos externos. . En este
sentido, el autor define los analisis de negocios (BA) como el uso extensivo de datos,
analisis estadistico y cuantitativo, modelos predictivos y explicativos, y gestion basada en
datos para guiar acciones y decisiones. A partir de esta investigacion, algunos autores han
comenzado a utilizar el término inteligencia de negocios y analisis (BI&A) para referirse
a inteligencia de negocios y sus herramientas analiticas (ARNOTT; PERVAN; 2014;
CHEN; CHIANG; STOREY; 2012; KOWALCZYK; BUXMANN, 2014).

De acuerdo a la definicion de Gartner, la inteligencia de negocios se considera como un
proceso interactivo que sirve para llevar a cabo exploracion y andlisis de informacion
estructurada sobre un area (que de manera normal se almacena en un datawarehouse), con
la finalidad de hacer descubrimientos de tendencias o patrones, donde se derivan ideas y

se extrae conclusiones.

El proceso de inteligencia de negocios hace inclusion de comunicacién para descubrir y

realizar los cambios.
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Las &reas toman en cuenta os clientes, proveedores, servicios, productos y competidores.
Es por ello, que la inteligencia de negocios se determina un término paragua que cubre
los procesos, herramientas, tecnologias que convierten datos en informacion, informacién
se convierte en conocimiento y planes para llevar a cabo de manera eficaz las actividades

relacionadas a los negocios.
2.3.2. Procesos de Ventas

De acuerdo con la teoria de Stanton, Etzel & Walker, consideran al proceso de venta se
considera como un procedimiento logico de cuatro fases que debe tener en cuenta un
vendedor para realizar un trato especial al comprador potencial y cuyo objetivo es realizar
una reaccion deseada en el cliente (principalmente en la compra).

Las etapas del proceso de ventas se consideran:

a. Prospeccion: Se lleva a cabo a través de la basqueda de clientes en base a su
perspectiva, vale decir aquellos que no son clientes alin en una organizacion, pero
demuestran alto grado de convertirse en clientes de esa organizacion

b. Previo acercamiento: Al elaborar una lista de clientes se realiza una presentacion
de ventas orientadas a la personalizacion de cada cliente.

c. Presentar un mensaje relacionado a la venta: De acuerdo con Kotler, se le debe
hablar acerca de los atributos del producto cumpliendo con la férmula AIDA; vale
decir; tener la atencion del cliente, mantener su Interés, llevar a cabo su Deseo, y
realizar su Accion.

d. Servicio Posventa: Tomando en cuenta a los autores Staton, Etzel y Walker lo
consideran como el proceso final del proceso de venta teniendo en cuenta la

aceptacion del cliente y se crea raices para futuros negocios.
2.3.3. Distribucion

La distribucion se considera como una herramienta de la mercadotecnia donde se agrupa
estrategias, procesos y actividades importantes para trasladar productos desde el origen
de fabricacion hasta el lugar donde se encuentre disponible el cliente final en cantidades
exactas, recepcionando en optimas condiciones de uso o consumo, en el lugar y tiempo

del cual los clientes necesitan o lo desean.
2.3.4. Empresas Textiles

Se considera como una actividad econdmica que se dedica a la transformacion mediante

la manufactura de fibras, hilos, telas y otros materiales del cual se obtienen ropa. Es
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importante mencionar que toma en cuenta la confeccién de prendas y piezas que utilizan

las personas para usar COmo vestimenta.

2.4. Definicién de términos basicos
2.4.1. Decision

Se considera como aquel acto no momentaneo, se determina como la solucion de un
proceso que evoluciona a traves del tiempo y determina cierta estructura.

Segun la RAE, determina como aquella respuesta que se obtiene o se manifiesta de
una cosa dudosa.

Proviene del latin decisio que es la alternativa que se obtiene en base a otras
posibilidades.

2.4.2. Ventas

Segun Foster (1994) determina que la venta se refiere a cualquier proceso o también
esfuerzo que tiene por objetivo principal entregar un servicio o producto por un
cambio monetario.

De acuerdo con Hardy (1987), expresa que el concepto de venta se relaciona con un
factor operacional no como un factor estratégico; Por ende, este autor confirma que
los factores operacionales también son considerados como parte de la formulacion de
una estrategia.

Segun Shaw & Morris (2000) relaciona las ventas con la mercadotecnia,
involucrando venta personal orientado a los clientes potenciales que la empresa
determina, en relacion al producto, tiempo, lugar y un ideal precio. Esta venta que se
realiza en persona empieza con la propuesta de crear contactos, relacionarse con el

cliente, realizar el descubrimiento de necesidades y especificos deseos.
2.4.3. Informacion

De acuerdo a Chiavenato determinaba la informacion como una agrupacion de datos
que tienen un significado, que hace que se minimice la incertidumbre y se incremente
el conocimiento de quién lo utiliza.

Ademas, surge la definicion de Ferrel y Hirt, que determina que los datos y
conocimiento presentan una relacion para llevar a cabo la mejora en la toma de
decisiones, es decir, si una persona esta bien informada acerca de un tema, es seguro

que la decision que elija sera la mas acertada que una persona que carezca de lo
pag. 32



3.1

3.2

mencionado.

CAPITULO II1: HIPOTESIS Y VARIABLES
Hipotesis
Hipétesis general

Definimos la hipdtesis general de la siguiente manera:

Aplicando un modelo de toma de decisiones mediante inteligencia de negocios mejorara

los procesos de ventas y distribucion de empresas textiles.

Hipotesis especificas

a. Identificando las dimensiones de éxito en el uso de herramientas del modelo de
inteligencia de negocios por parte de las empresas textiles y mejorard sus procesos
de ventas

b. Evidenciando el beneficio de las empresas textiles al aplicar un modelo de toma de

decisiones mejorara su distribucion

c. Determinando como se genera y se brinda informacion estratégica a través de la
inteligencia de negocios al tomador de decisiones ayudara en su trabajo diario y en
las mejoras necesarias en el area, posibilitando la satisfaccién de las necesidades y

expectativas de sus clientes.

Definicion conceptual de variables

Variable 1: Modelo de Toma de Decisiones

Modelo de Toma de Decisiones, se debe a un proceso debido que las personas que lo usan
han tenido experiencia, en base a esta experiencia se obtuvo demasiado éxito, lo
conservan vivos y los ha llevado a la situacion actual. (George, 1999), para Herbert A.
Simon determina la gerencia como un sindénimo para la toma de decisiones, donde su

principal interés dar un énfasis en el “como”.
Variable 2: Inteligencia de Negocios

La inteligencia de negocios se considera como el aprovechamiento al maximo de toda la
informacidn como recursos administrativos empresariales utilizada por las organizaciones

modernas y actuales, esta informacidn que las organizaciones tengan de sus clientes como
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de sus proveedores y se puede incluir a los competidores, con a finalidad de obtener

ventajas competitivas en un mercado que demuestre hostilidad y sea muy dinamico.

Es necesario tener en cuenta que el concepto de inteligencia de negocios es diferente con
el almacenamiento de grandes datos de informacion, de acuerdo con Howson, 2010, la
inteligencia de negocios se considera como un puente donde las organizaciones hacen util

dicha informacidn a través de herramientas que estan dadas al servicio de usuarios.

3.1.1. Operacionalizacion de variables
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MATRIZ DE OPERACIONALIDAD

Variables Definicién Conceptual

Dimensiones

Indicadores

ftem

Modelo de Toma de Decisiones, se debe a un proceso
debido que las personas que lo usan han tenido
experiencia, en base a esta experiencia se obtuvo
Modelo de Toma | demasiado éxito, lo conservan vivos y los ha llevado a la
de decisiones situacion actual. (George, 1999), para Herbert A. Simon
determina la gerencia como un sinénimo para la toma de
decisiones, donde su principal interés dar un énfasis en el

“como”.

¢Lainformacion disponible permite mejorar la calidad

Informacion Calidad de Informacion o 5
de sus decisiones?
Tiempo Aceleracién del proceso de Toma de | ¢El uso de la informacién reduce el tiempo promedio
decisiones para la toma de decisiones?
- - . El uso de la informacion reduce el esfuerzo para la
Esfuerzo Rapidez en la toma de decisiones ¢ P

toma de decisiones?

Estrategia Empresarial

Observacion de
oportunidades.

amenazas y

Mejor alineaciéon de los recursos
disponibles con la estrategia de la
empresa.

Informacién de apoyo a la decisi6n
estratégica.

Evaluacion de riesgos del entorno
empresarial.

¢Las amenazas y oportunidades para el negocio se
observan mas facilmente?

¢ Mejor alineamiento entre los recursos y la estrategia
de la empresa?

¢La informacion disponible es atil en decisiones
estratégicas?

¢La informacion permite evaluar mejor los riesgos del
entorno empresarial?

Enfoque

Procesamiento de Informacién

¢Siempre considero la informacién disponible, sin
importar qué tipo de decision se esté tomando?

Usabilidad

Facilita la adquisicion de informacion

Acceso a datos comerciales, uso
compartido

¢La informacién se considera verdadera y confiable?

¢La informacion esté disponible o su recuperacion es
rapida y sencilla?

¢La informacion es facilmente manipulable y se
puede utilizar en diferentes tareas?

¢La informacion se valora segin su fuente o
contenido?

¢La informacion genera beneficios y ventajas cuando
se utiliza?
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Inteligencia

Negocios

de

La inteligencia de negocios se considera como el
aprovechamiento al maximo de toda la informacion como
recursos administrativos empresariales utilizada por las
organizaciones modernas y actuales, esta informacion
que las organizaciones tengan de sus clientes como de
sus proveedores y se puede incluir a los competidores,
con a finalidad de obtener ventajas competitivas en un

mercado que demuestre hostilidad y sea muy dindmico.

Es necesario tener en cuenta que el concepto de

inteligencia de negocios es diferente con el
almacenamiento de grandes datos de informacion, de
acuerdo con Howson, 2010, la inteligencia de negocios se
considera como un puente donde las organizaciones
hacen (til dicha informacion a través de herramientas que

estan dadas al servicio de usuarios.

Productividad

Ahorrar tiempo

Eficiencia de costo

Mejora de la eficiencia

Gestién de recursos empresariales

¢El uso de la informacién ayuda a ahorrar tiempo en
la ejecucion de sus actividades?

¢El uso de la informacion le permite mejorar su
productividad?

¢El uso de la informacion permite la gestion de los
recursos de la empresa?

Informacion y Andlisis

Producir una vista unificada de la
informacion en toda la empresa

Informes ad-hoc, analisis, predicciones

¢Los informes de la inteligencia de negocios brindan
una vista unificada de la informacién comercial?

¢La inteligencia de negocios promueve y facilita el
anélisis de datos?

¢Los informes de inteligencia de negocios permiten
andlisis avanzados (analiticos, ad-hoc,
predicciones)?

Gestion de Conocimiento

Crecimiento en el intercambio de

informacion

Aumento de la base conocimientos

¢Mayor intercambio de informacién de la empresa?

¢La base de conocimientos de la empresa crecié?

Cliente

Responde a la necesidad de los usuarios
de disponibilidad oportuna de datos.

¢El uso de la informacién ayuda a mejorar el servicio
al cliente (interno y externo)?

¢ Eluso de lainformacion promueve la satisfaccion de
los clientes a los que atiende?

¢Eluso de la informacién facilita la satisfaccion de las
necesidades de los clientes (internos y externos)?

Capacidad

Accesibilidad

Capacidad analitica

Flexibilidad

Integracion

¢La informacion proporcionada se corresponde con
las necesidades y habitos de los usuarios?

¢La informacién se procesa y entrega rapidamente?

¢La informacién se procesa y entrega sin demoras?

¢La fuente de informacion no es visible?

¢Los usuarios de la informacién no pueden acceder
a la informacion de forma interactiva?
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Exito

Interaccion de uso

Beneficios obtenidos

¢La informacién reduce la incertidumbre en el
proceso de toma de decisiones, mejorando la
confianza y aumentando la eficacia operativa?

¢La informacién nos permite reaccionar rapidamente
a los eventos comerciales y desarrollar una
planificacién proactiva?

¢Estamos utilizando la informacién proporcionada
para realizar cambios en los planes y estrategias
corporativas, modificando los indicadores clave
existentes y analizando nuevos indicadores claves?
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4.1.

CAPITULO IV: METODOLOGIA DEL PROYECTO
Disefio Metodoldgico

El Universo de esta investigacion esta conformada por las empresas que pertenecen al

cluster textil.

La muestra seleccionada para la presente investigacion sera extraida del universo de la
empresa que tenga poco éxito en el mercado en cuanto le es muy dificil competir con

empresas comercializadoras que traen productos importados

El estudio de la investigacion es correlacional, ya que “asocian variables mediante un
patrén predecible para un grupo o poblacion” (Hernandez, 2014). Es decir, este estudio
determinaré la relacién o el grado de aplicar un modelo de toma de decisiones mediante

inteligencia de negocios en procesos de ventas y distribucion en empresas textiles.

Segun Romero (2014, pag. 38) determina su clasificacion en tipos de investigacion en
base a su objetivo y métodos que se utilizan, en base a los mencionado las divide en
investigacién bésica e investigacion aplicada. En base a estas definiciones este trabajo
de investigacion se determina de tipo aplicada, ya que no se va a cambiar o inventar un
conocimiento nuevo, porque se demostrard un conocimiento que ya existe, vale decir
que se demostrara que un modelo de toma de decisiones a través de la inteligencia de
negocios mejorara los procesos de ventas y la distribucion en el rubro textil.

De acuerdo con Hernandez (2014, péag. 4) define enfoques de la investigacion,
basadndonos a este concepto planteado este estudio sera de enfoque cuantitativo, se va a
demostrar una teoria, de aplicar las herramientas de inteligencia de negocios para
modelar toma de decisiones y la relacion de mejorar los procesos de venta y distribucién
descrito en la problematica, donde se plantea objetivos e hip6tesis del cual se analizaran
y demostrardn mediante datos y encuestas.

Ademas, Hernandez (2014, pag. 122) determina los alcances de la investigacion y de
acuerdo con este concepto se concluye que el trabajo de investigacion presenta un
alcance correlacional, porque se analizara la relacion que se da entre dos variables,
inteligencia de negocios (independiente) y modelo de toma de decisiones (dependiente),
se puede agregar que también presenta un alcance explicativo, porque se explicara la
relacion que se da entre las dos variables mencionada. Hernandez (2014) determina
ademas que un estudio investigativo depende de los objetivos porque puede tener mas

de un alcance entonces este trabajo de investigacion presenta dos alcances.
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4.2.

De acuerdo con Hernandez (2014, pag. 127), el disefio de este estudio investigativo
representa un disefio no experimental, porque no se influenciara en dichas variables, ya
que se analizara los datos que se obtienen en el resultado dado por cada variable,
determinando analizar si las herramientas de inteligencia de negocios ayudan a la mejora
de procesos de ventas y distribucion, por ello, se analizan datos y no se experimentara
con ellos.

Ademas, se puede complementar el disefio como no experimental transversal, porque
los datos fueron obtenidos en un solo momento, después de implementar las
herramientas de inteligencia de negocios y analizar la influencia respecto al proceso de
ventas y distribucion de una organizacion.

El disefio de acuerdo con Herndndez (2014, pag. 155) se subdivide determinando que
este estudio investigativo presenta también una clasificacion de correlacion causal, ya
que analiza la relacion que se da entre dos variables (inteligencia de negocios y modelo
de toma de decisiones), se podria determinar como un disefio completo: no experimental

transversal correlacional causal.

Meétodo de investigacion

El método de investigacion que se usara sera en base a muestras adecuadas para obtener
informacidn sobre las actividades relevantes que determinar importante valor son: las
visitas técnicas, entrevistas, recoleccion, revision y evaluacion de informacion y

clasificacion de documentos.

Al definir el método investigativo, nos basaremos en la teoria que determina Bernal
(2010, pag. 61), teniendo en cuanta un método hipotético deductivo porque se tiene 3

hipétesis, donde se intentard demostrar la valides mediante el anélisis de datos.

Tabla N° 1

Resumen Descripcion

Tipo Aplicada (tecnologia)

Enfoque Cuantitativo

Alcance Correlacional explicativo

Disefio No experimental transversal correlacional causal
Método Hipotético deductivo correlacional

Nota: Tipo y disefio de investigacion usada en el estudio de investigacion
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4.3.

Poblacion y muestra

Bernal (2010, pag. 160) considera a la poblacién como una agrupacion de todos los
individuos que se encuentran afectados por el estudio investigativo y presentan
determinadas caracteristicas especiales.

Bernal (2010, p4g. 160) hace recomendaciones para presentar descripcion de este tipo
de poblacion, del cual se propone la descripcion es la siguiente:

» Alcance: Emporio textil de Gamarra — La Victoria

« Tiempo: 2023

» Elementos: Todas las empresas del sector textil ubicadas en el Emporio de
Gamarra — La Victoria que tengan conocimiento de inteligencia de negocios e
implementacion de tic’s en el afio 2023

« Unidades de muestro: empresas textiles del Emporio de Gamarra — La Victoria
Como se tiene definido una poblacién de 150 personas que han sido escogidas
aleatoriamente de las empresas textiles de Gamarra encuestadas (duefios, gerentes,
directores), que han determinado los resultados eficientes para poder dar una conclusién

a nuestro estudio.
Cuya férmula utilizada es:
. Z’pqN
~ NE2 + Z%pq
Del cual detallamos cada variable:
Z =representa el valor de la curva normal con una confianza del 95% de probabilidad

p = proporcion de los encuestados que demostraron tener conocimiento de la
importancia de la reutilizacion de residuos (0,5).

g = proporcion de encuestados que determinaron no conocer acerca de la importancia
de la reutilizacion de residuos (0,5).

E = se considera el margen de error 5%.
N = la poblacion
Calculando:

(1,96)%(0,5)(0,5)(150)

" ={150)(0,05)2 + (1,96)2(0,5)(0,5) _ 08
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4.4,

4.5.

Lugar de estudio y periodo desarrollado

Esta investigacion se desarrolla en el cluster de empresas textiles de Gamarra en el
distrito de La Victoria que tengan conocimiento de inteligencia de negocios e
implementacion de tic’s en el afio 2023.

Técnicas e instrumentos para la recoleccion de la informacion

Para llevar a cabo la elaboracion de este estudio es importante tomar en cuenta dos
secuencias, es decir la primera secuencia se realizara entrevistas en equipos de trabajo
de personas que tengan la misma afinidad en relacion con el tratamiento de la
informacion, como segunda secuencia, se realizara la entrevista de manera individual
para tener una mejor fuente de informacion y recopilar la respuesta de los entrevistados
para su respectivo analisis

Técnica

Para tener informacion que nos ayude a tener una mejor visualizacion de nuestro estudio
se llevara a cabo entrevistas, donde se realizd un cuestionario aplicando la escala de
likert para poder obtener informacion importante para poder entender el
comportamiento de las respuestas de cada pregunta para utilizarlas en nuestro estudio,
ya que se ha realizado una modificacion en la matriz de consistencia, para lo cual se

detalla en el gréfico siguiente:
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Figura 1: Estructura de la Investigacion

Informacion

Modelo de

Toma de
Decisiones

Estrategia
Empresarial

Intension del

Usabilidad

Informaciény
anlisis

Proceso de
Ventas y Uso de la
Distribucion Informacion

Mejora

Gestion de
Conocimiento

Inteligencia
de Negocios

Capacidad

Fuente: Elaboracién Propia
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Instrumentos

Se realizé como instrumento un cuestionario donde se va a analizar las dos variables del

estudio, del cual se tuvo que realizar una reestructuracion en las preguntas N° 24 y 25.

Variable 1: Modelo de Toma de decisiones

Totalmente en En . Totalmente
Indiferente | De acuerdo
Preguntas desacuerdo desacuerdo de acuerdo
1) (2) @) ) )

l.¢lLa

informaciéon disponible permite
mejorar la calidad de sus decisiones?

. ¢.Eluso de lainformacién reduce el

tiempo promedio paralatomade
decisiones?

. ¢El'uso de lainformacién adecuada

mejora los procesos paralatoma de
decisiones?

. ¢Las amenazas y oportunidades para el

negocio se observan méas facilmente?

. ¢Mejor alineamiento entre los recursos y

la estrategia de la empresa?

¢La informacion disponible es (til en
decisiones estratégicas?

. ¢Lainformacién permite evaluar mejor

los riesgos del entorno empresarial?

. ¢ Siempre

considero la informacién
disponible, sin importar qué tipo de
decisién se esté tomando?

¢Lainformacion se considera verdadera
y confiable?

10.

¢La informacion esta disponible o su
recuperacion es rapiday sencilla?

11.

cLa informacion es facilmente
manipulable y se puede utilizar en
diferentes tareas?

12.

¢La informacién se valora segin su
fuente o contenido?

13.

¢La informacién genera beneficios y
ventajas cuando se utiliza?

00 000 O|0j0jO|O| O] O|O

O 0| O|0|0O/0 0Oj0jlO|O0 Ol O|O

00| O0/0O/0O/l0|0|O0O/O|0O| O OO

OO0 0O0O0O/0olololo| o] 0|0

OO0 O0O|0O/0O|ojojo|/0o| O] OO

Variable 2: Inteligencia de Neg

ocios

Preguntas

Totalmente e
desacuerdo

(€))

En
desacuerdo

(2)

Indiferente

®3)

De
acuerdo

(4)

Totalmente
de acuerdo

()

14.

¢El uso de lainformaciéon ayuda a
ahorrar tiempo en la ejecucion de sus
actividades?

o

@)

o

O

O

15.

¢El uso de lainformacién le permite
mejorar su productividad?

O

@)

O

O

O

16.

¢El uso de lainformacion permite la
gestion de los recursos de la empresa?

O

O

O

O

O
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17.

¢Los informes de la inteligencia de
negocios brindan una vista unificada de
lainformacion comercial?

18.

¢Lainteligencia de negocios promueve y
facilita el andlisis de datos?

19.

¢Los informes de inteligencia de
negocios permiten analisis avanzados
(analiticos, ad-hoc, predicciones)?

20.

¢Mayor intercambio de informacién de
la empresa?

21.

;La base de conocimientos de la
empresa crecié?

22.

¢El uso de la informaci6én ayuda a
mejorar el servicio al cliente (interno y
externo)?

23.

¢El uso de la informacion promueve la
satisfaccion de los clientes a los que
atiende?

24.

SEl uso de la informacién facilita la
satisfaccion de las necesidades de los
clientes (internos y externos)?

25.

¢La informacién se procesa y entrega
rdpidamente?

26.

¢Lainformacién se procesay entregasin
demoras?

27.

¢La fuente de informacién no es visible?

28.

¢Los usuarios de la informacién no
pueden acceder a la informacion de
forma interactiva?

29.

¢Lainformacién reduce la incertidumbre
en el proceso de toma de decisiones,
mejorando la confianza y aumentando la
eficacia operativa?

30.

¢La informacién nos permite reaccionar
rapidamente a los eventos comerciales y
desarrollar una planificacién proactiva?

O/ 0 OO0 0O O0O|O0O|OO0OO|O0O|O|O0

O/ O 000 0O/lO O OO0 O|O| O

O/ O 00000 O OO0 O|0O|O

OO0 00000 O OO0 O|O| O

OO0 000 0O/O O OO0 O0O|O|O0

B1.

¢Estamos utilizando la informacién
proporcionada para realizar cambios en
los planes y estrategias corporativas,
modificando los indicadores clave
existentes 'y analizando  nuevos
indicadores claves?

o)

(@)

0

@)

(@)

Procedimientos

Para llevar a cabo este procedimiento se basé en la literatura de Hernandez (2014), del

cual se determina 11 fases para construir el instrumento:
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Tabla 2: Proceso de construccion del Instrumento

PROCESO DE CONSTRUCCION DE INSTRUMENTO

. Redefiniciones fundamentales

. Revisién enfocada en la literatura

Identificacion del dominio de variables a

medir y sus indicadores

Estas 3 primeras etapas que propone Hernandez donde nos
ayuda a elaborar la matriz de operacionalizacion de

variables

Toma de Decisiones claves

Se toma en cuenta las siguientes decisiones:

e Se creara un nuevo instrumento (ayudandonos de la
literatura)

e Este cuestionario ser& evaluado mediante la escala de
Likert

o Se
dependiendo las circunstancias

realizara de manera presencial y virtual

Construccion del Instrumento

Se llevo a cabo la encuesta tomando la teoria investigada
y se aplico la escala de likert para poder realizar su

medicion

Prueba Piloto

. Elaboraciéon de

del

procedimiento de

la wversién final
instrumento 'y su

aplicacion e interpretacion

Se aplicard el instrumento para lograr la validez y
confiabilidad inicial del estudio:

e Se construira una version final

e Este instrumento sélo se llevara a cabo 15 minutos

e Se tendrd un equipo que de soporte en dudas que se

presenten

Entrenamiento del personal que va a

administrar el instrumento y calificarlo

e El personal que llevara a cabo aplicar el instrumento
es personal que conoce los sistemas de informacion

e Se realizard coordinacion con los responsables de

9. Obtener autorizaciones para aplicar el )
) cada area
Instrumento
10. Administracion del instrumento e Sellevara a cabo la encuesta en base a lo planificado

11.

Preparacién de datos para el analisis

(basado en el tiempo)
e Se procedera a recopilar los datos sea virtual o

presencial en una hoja de Excel para analizar

Fuente: Hernandez (2014)

De acuerdo con el procedimiento determinado por Hernandez, y a lo mencionado
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4.6.

anteriormente se realizard la encuesta a 108 individuos de las empresas que nos han
respondido y pertenezcan al rubro textil, del cual se utilizara el instrumento para aplicar
la escala de Likert y se va a analizar los resultados en base a la informacion recopilada.
Para dar la confiabilidad del instrumento se aplicara el alfa de Cronbach y el anélisis
factorial. Del cual se mostrara en los resultados.

4.5. Andlisis y procesamiento de datos

Andlisis de datos

La informacién obtenida es analizada por el programa computacional SPSS (Statiscal
Package for Social Sciences). Esta herramienta se ha elegido para el presente trabajo de
investigacion como apoyo de realizar el analisis de datos, elaborar muestras, transformar

datos, determinando un andlisis integral que se requiere de la informacion.

Consideraciones Eticas

Los estudios que se efectuaron se tomaron en consideracion la no identificacion de los
participantes, y ademas esta investigacion es sélo para estudio, ademas lo acordado es
entregarle los resultados finales para hacer la mejora respectiva.

Al solicitar permiso a la empresa para realizar la investigacion, se tuvo que trabajar con
personal confiable a la empresa, que la tesis este en repositorios de caracteristica

privada.

Segun los lineamientos de Hernandez Sampieri (2014), alineado a nuestro cuestionario,

relacionando los datos codificados, se realizara el siguiente proceso:
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Figura 2

Etapas de Analisis de resultados.

Etapas de Andlisis de resultados

De acuerdo a las etapas mencionados, seran explicados de manera individual mostrando

la elaboracion de las etapas:

Etapa 1y Etapa 2: Se usa el software SPSS version 26, porque tiene muchos recursos

en uso de analizar resultados de forma clara y entendible.

Etapa 3: Se analiza las dos variables del trabajo (Modelo de toma de decisiones e

Inteligencia de Negocios)

Etapa 4: Se evalua la confiabilidad y la validez como referencia se ve el indice del alfa

de Cronbach y analisis factorial.
Etapa 5: Analizando las hipotesis (General y Especificas) se aplica el Chi — Cuadrado.

Etapa 6 y Etapa 7: Se prepara los resultados a través del analisis de resultados. Segun

el libro de Hernandez Sampieri, 2014, Metodologia de la Investigacion.
Etapa 3: Aplicando la Estadistica Descriptiva

En este trabajo de Investigacion se hace uso de dos variables que son variables de
investigacion (Hernandez Sampieri, 2014), comprende la integracion de items o también

se reconocen como variables de la matriz.

En base a la investigacion, se determiné la variable llamada Modelo de toma de

decisiones que se compone de 13 preguntas y la variable llamada Inteligencia de
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Negocios compuesto de 18 preguntas.

CAPITULO V: RESULTADOS

5.1. Resultados descriptivos

Se analiza ambas variables teniendo informacion a través de tablas de frecuencias,

histogramas y los poligonos de frecuencia propuestos por Hernandez Sampieri (2014).

Analizando la variable Modelo de toma de decisiones:

Esta variable esta constituida por 13 preguntas, donde se realiza su respectivo analisis:
Pregunta N°1: ¢ La informacion disponible permite mejorar la calidad de sus decisiones?

Tabla 3

Tabla de Frecuencias de la pregunta 1

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje .
valido acumulado
Totalmente en
30 27,8 27,8 27,8
desacuerdo (1)
En desacuerdo
38 35,2 35,2 63,0
)
valido Indiferente (3) 19 17,6 17,6 80,6
De acuerdo (4) 16 14,8 14,8 95,4
Totalmente de
5 4,6 4,6 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se
respondieron Totalmente en desacuerdo (30), en desacuerdo (38), Indiferente (19), de
acuerdo (16), totalmente de acuerdo (5) se conoce que la informacién disponible permite

mejorar la calidad de sus decisiones.
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Figura 3

Histograma de la Pregunta N°1

¢sLainformacién disponible permite mejorar la calidad de sus decisiones?

Frecuencia

Totalmente en  Endesacuerdo (2)  Indiferente (3) De acuerdo (4) Totalmente de
desacuerdo (1) acuerdo (5)

En base a la tabla de frecuencia N°1, podemos verificar que las personas en estudio se

encuentran en desacuerdo (38) que la informacion disponible permite mejorar la calidad

de sus decisiones.

Tabla 4
Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°I

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°1
La informacion disponible permite mejorar la calidad de sus
decisiones?

N Vilido 108

Perdidos 0
Media 2,33
Mediana 2,00
Moda 2
Desv. Desviacion 1,168
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Tabla 5

Rango 4

De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este
estudio de la informacién disponible permite mejorar la calidad de sus decisiones,
determina que la categoria que mas se ha repetido es en desacuerdo (Moda), se podria
determinar que le cincuenta por ciento de los participantes esta por encima del valor de
2, y el cincuenta por ciento del restante se ubica debajo de este valor (mediana). En
cuanto al promedio, los participantes en este estudio se encuentran en 2,33 (valor no
favorable). Ademas, se desvian de 1,1680, en promedio de 2,33 unidades de la escala.

Se determina que las puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°2: ¢/El uso de la informacién reduce el tiempo promedio para la toma

de decisiones?

Tabla de Frecuencias de la pregunta 2

_ . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje ]
valido acumulado
Totalmente en
25 23,1 23,1 23,1
desacuerdo (1)
En desacuerdo
38 35,2 35,2 58,3
(2)
Valido Indiferente (3) 19 17,6 17,6 75,9
De acuerdo (4) 15 13,9 13,9 89,8
Totalmente de
11 10,2 10,2 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se
respondieron Totalmente en desacuerdo (25), en desacuerdo (38), Indiferente (19), de
acuerdo (15), totalmente de acuerdo (11) sobre el uso de la informacion reduce el tiempo

promedio para la toma de decisiones.
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Figura 4

Histograma de la Pregunta N°2

¢Eluso de lainformacion reduce el tiempo promedio para latoma de decisiones?
40
30
3
3]
c
]
a 20
2
L
10
0
Totamenteen  Endesacuerdo(2)  Indiferente (3)  Deacuerdo(4)  Totalmente de
desacuerdo (1) acuerdo (5)
Podemos verificar que las personas en estudio se encuentran en desacuerdo (38) que el
uso de la informacién reduce el tiempo promedio para la toma de decisiones.
Tabla 6

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°2

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°2

.El uso de la informacion reduce el tiempo promedio para la toma de

decisiones?
N Valido 108
Perdidos 0
Media 2,53
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Mediana 2,00
Moda 2
Desv. Desviacion 1,271
Rango 4

De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este
estudio del uso de la informacion reduce el tiempo promedio para la toma de decisiones
determina que la categoria que mas se ha repetido es en desacuerdo (Moda), se podria
determinar que le cincuenta por ciento de los participantes esta por encima del valor de
2, y el cincuenta por ciento del restante se ubica debajo de este valor (mediana). En
cuanto al promedio, los participantes en este estudio se encuentran en 2,53 (valor no
favorable). Ademas, se desvian de 1,271 en promedio de 2,53 unidades de la escala. Se

determina que las puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°3: ¢El uso de la informacion adecuada mejora los procesos para la

toma de decisiones?

Tabla 7
Tabla de Frecuencias de la pregunta 3
_ ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )
valido acumulado
Totalmente  en
13 12,0 12,0 12,0
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 17 15,7 15,7 27,8
Indiferente (3) 37 34,3 34,3 62,0
Valido
De acuerdo (4) 27 25,0 25,0 87,0
Totalmente  de
14 13,0 13,0 100,0
acuerdo (b)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se
respondieron Totalmente en desacuerdo (13), en desacuerdo (17), Indiferente (37), de
acuerdo (27), totalmente de acuerdo (14) sobre el uso de la informacidn adecuada mejora
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los procesos para la toma de decisiones.

Figura 5

Histograma de la Pregunta N°3

Histograma de la Pregunta N°3

iEluso de lainformacion adecuada mejora los procesos para la toma de decisiones?

40
30
=
2
@
3 20
@
i
10
a
Totalmente en  En desacuerdo (2) Indiferente (3) De acuerdo (4) Totalmente de
desacuerdo (1) acuerdo (5)
¢Eluso de lainformacién adecuada mejora los procesos para la toma de decisiones?
Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran
indiferente (37) que el uso de la informacién adecuada mejora los procesos para la toma
de decisiones.
Tabla 8

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°3

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°3
.El uso de la informacion adecuada mejora los procesos para la toma de
decisiones?

N Vilido 108

Perdidos 0
Media 3,11
Mediana 3,00
Moda 3
Desv. Desviacion 1,187
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Rango 4

De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este
estudio del uso de la informacion adecuada mejora los procesos para la toma de
decisiones determina que la categoria que mas se ha repetido es Indiferente (Moda), se
podria determinar que le cincuenta por ciento de los participantes estd por encima del
valor de 3, y el cincuenta por ciento del restante se ubica debajo de este valor (mediana).
En cuanto al promedio, los participantes en este estudio se encuentran en 3,11 (valor no
favorable). Ademas, se desvian de 1,187 en promedio de 3,11 unidades de la escala. Se

determina que las puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°4: ¢ Las amenazas y oportunidades para el negocio se observan mas facilmente?

Tabla 9

Tabla de Frecuencias de la pregunta 4

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
vélido acumulado
Totalmente en
10 9,3 9,3 9,3
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 24 22,2 22,2 31,5
Indiferente (3) 25 23,1 23,1 54,6
Vélido
De acuerdo (4) 28 25,9 25,9 80,6
Totalmente de
21 19,4 19,4 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se
respondieron Totalmente en desacuerdo (10), en desacuerdo (24), Indiferente (25), de
acuerdo (28), totalmente de acuerdo (21) sobre las amenazas y oportunidades para el

negocio se observan més facilmente.
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Figura 6

Histograma de la Pregunta N°4

¢Las amenazas y oportunidades para el negocio se observan mas facilmente?

Frecuencia

Totalmente en  Endesacuerdo (2)  Indiferente (3) De acuerdo (4) Totalmente de
desacuerdo (1) acuerdo (5)

Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran de

acuerdo (28) que las amenazas y oportunidades para el negocio se observan mas

facilmente.

Tabla 10
Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°4

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°4
.Las amenazas y oportunidades para el negocio se observan mas
facilmente?

N Valido 108

Perdidos 0
Media 3,24
Mediana 3,00
Moda 4
Desv. Desviacion 1,260
Rango 4
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De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este

estudio las amenazas y oportunidades para el negocio se observan mas facilmente

determina que la categoria que mas se ha repetido es de acuerdo (Moda), se podria

determinar que le cincuenta por ciento de los participantes esta por encima del valor de

3, y el cincuenta por ciento del restante se ubica debajo de este valor (mediana). En

cuanto al promedio, los participantes en este estudio se encuentran en 3,24 (valor no

favorable). Ademas, se desvian de 1,286 en promedio de 3,24 unidades de la escala. Se

determina que las puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°5: ¢ Mejor alineamiento entre los recursos y la estrategia de la empresa?

Tabla 11

Tabla de Frecuencias de la pregunta 5

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
valido acumulado
Totalmente  en
4 3,7 3,7 3,7
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 14 13,0 13,0 16,7
Indiferente (3) 38 35,2 35,2 51,9
Vaélido
De acuerdo (4) 40 37,0 37,0 88,9
Totalmente  de
12 11,1 11,1 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se

respondieron Totalmente en desacuerdo (4), en desacuerdo (14), Indiferente (38), de

acuerdo (40), totalmente de acuerdo (12) sobre mejor alineamiento entre los recursos y

la estrategia de la empresa.
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Figura 7

Histograma de la Pregunta N°5

Histograma de la Pregunta N°5

¢ Mejor alineamiento entre los recursos y la estrategia de la empresa?
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran de
acuerdo (40) sobre el mejor alineamiento entre los recursos y la estrategia de la empresa.
Tabla 12

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°5

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°5
.Mejor alineamiento entre los recursos y la estrategia de la empresa?

N Vilido 108

Perdidos 0
Media 3,39
Mediana 3,00
Moda 4
Desv. Desviacion 0,975
Rango 4

De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este

estudio el mejor alineamiento entre los recursos y la estrategia de la empresa determina
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que la categoria que mas se ha repetido es de acuerdo (Moda), se podria determinar que

le cincuenta por ciento de los participantes esta por encima del valor de 3, y el cincuenta

por ciento del restante se ubica debajo de este valor (mediana). En cuanto al promedio,

los participantes en este estudio se encuentran en 3,39 (valor no favorable). Ademas, se

desvian de 0,975 en promedio de 3,39 unidades de la escala. Se determina que las

puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°6: ¢La informacién disponible es util en decisiones estratégicas?

Tabla 13

Tabla de Frecuencias de la pregunta 6

_ ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
vélido acumulado
Totalmente en
6 5,6 5,6 5,6
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 31 28,7 28,7 34,3
Indiferente (3) 26 24,1 24,1 58,3
Vélido
De acuerdo (4) 26 24,1 24,1 82,4
Totalmente de
19 17,6 17,6 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se

respondieron Totalmente en desacuerdo (6), en desacuerdo (31), Indiferente (26), de

acuerdo (26), totalmente de acuerdo (19) sobre la informacion disponible es Gtil en

decisiones estratégicas.
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Figura 8

Histograma de la Pregunta N°6

Histograma de la Pregunta N°6

¢Lainformacién disponible es util en decisiones estratégicas?
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran en
desacuerdo (31) sobre la informacion es Util en decisiones estratégicas.
Tabla 14

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°6

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°6
.La informacion disponible es ttil en decisiones estratégicas?

N Valido 108

Perdidos 0
Media 3,19
Mediana 3,00
Moda 2
Desv. Desviacion 1,195
Rango 4
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De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este
estudio la informacion disponible es (til en decisiones estratégicas determina que la
categoria que mas se ha repetido es en desacuerdo (Moda), se podria determinar que le
cincuenta por ciento de los participantes estd por encima del valor de 3, y el cincuenta
por ciento del restante se ubica debajo de este valor (mediana). En cuanto al promedio,
los participantes en este estudio se encuentran en 3,19 (valor no favorable). Ademas, se
desvian de 1,195 en promedio de 3,19 unidades de la escala. Se determina que las

puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°7: ¢La informacion permite evaluar mejor los riesgos del entorno

empresarial?

Tabla 15

Tabla de Frecuencias de la pregunta 7

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
23 21,3 21,3 21,3
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 34 31,5 31,5 52,8
Indiferente (3) 19 17,6 17,6 70,4
Valido
De acuerdo (4) 23 21,3 21,3 91,7
Totalmente de
9 8,3 8,3 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se
respondieron Totalmente en desacuerdo (23), en desacuerdo (34), Indiferente (19), de
acuerdo (23), totalmente de acuerdo (9) sobre la informacion permite evaluar mejor los

riesgos del entorno empresarial.
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Figura 9

Histograma de la Pregunta N°7

Histograma de la Pregunta N°7

iLainformacion permite evaluar mejor los riesgos del entorno empresarial?
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran en
desacuerdo (34) sobre la informacion permite evaluar mejor los riesgos del entorno
empresarial.
Tabla 16
Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°7
Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°7
. La informacion permite evaluar mejor los riesgos del entorno empresarial?
N Valido 108
Perdidos 0
Media 2,64
Mediana 2,00
Moda 2
Desv. Desviacion 1,264
Rango 4
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De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este
estudio la informacion permite evaluar mejor los riesgos del entorno empresarial
determina que la categoria que mas se ha repetido es en desacuerdo (Moda), se podria
determinar que le cincuenta por ciento de los participantes esta por encima del valor de
2, y el cincuenta por ciento del restante se ubica debajo de este valor (mediana). En
cuanto al promedio, los participantes en este estudio se encuentran en 2,64 (valor no
favorable). Ademas, se desvian de 1,264 en promedio de 2,64 unidades de la escala. Se

determina que las puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°8: ¢Siempre considero la informacion disponible, sin importar qué

tipo de decision se esté tomando?

Tabla 17

Tabla de Frecuencias de la pregunta 8

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
15 13,9 13,9 13,9
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 41 38,0 38,0 51,9
Indiferente (3) 9 8,3 8,3 60,2
Valido
De acuerdo (4) 25 23,1 23,1 83,3
Totalmente de
18 16,7 16,7 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se
respondieron Totalmente en desacuerdo (15), en desacuerdo (41), Indiferente (9), de
acuerdo (25), totalmente de acuerdo (18) sobre siempre considero la informacién

disponible, sin importar que tipo de decision se esté tomando.
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Figura 10

Histograma de la Pregunta N°8

Histograma de la Pregunta N°8

¢ Siempre considero la informacién disponible, sin importar qué tipo de decisién se esté tomando?
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran en
desacuerdo (41) sobre siempre considero la informacion disponible, sin importar que
tipo de decision se esté tomando.
Tabla 18

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°8

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°8
JSiempre considero la informacion disponible, sin importar qué tipo de
decision se esté tomando?

N Valido 108

Perdidos 0
Media 2,91
Mediana 2,00
Moda 2
Desv. Desviacion 1,357
Rango 4
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De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este

estudio siempre considero la informacion disponible, sin importar qué tipo de decision

se esté tomando determina que la categoria que mas se ha repetido es en desacuerdo

(Moda), se podria determinar que le cincuenta por ciento de los participantes esta por

encima del valor de 2, y el cincuenta por ciento del restante se ubica debajo de este valor

(mediana). En cuanto al promedio, los participantes en este estudio se encuentran en

2,91 (valor no favorable). Ademas, se desvian de 1,357 en promedio de 2,91 unidades

de la escala. Se determina que las puntuaciones se encuentran localizados en valores

medios o bajos.

Pregunta N°9: ¢ La informacion se considera verdadera y confiable?

Tabla 19

Tabla de Frecuencias de la pregunta 9

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
21 19,4 19,4 19,4
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 19 17,6 17,6 37,0
Indiferente (3) 24 22,2 22,2 59,3
Valido
De acuerdo (4) 31 28,7 28,7 88,0
Totalmente de
13 12,0 12,0 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se

respondieron Totalmente en desacuerdo (21), en desacuerdo (19), Indiferente (24), de

acuerdo (31), totalmente de acuerdo (13) sobre la informacion se considera verdadera y

confiable.
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Figura 11

Histograma de la Pregunta N°9

Histograma de la Pregunta N°9

¢Lainformacion se considera verdadera y confiable?
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran en
de acuerdo (41) sobre la informacién se considera verdadera y confiable.
Tabla 20

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°9

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°9
;La informacion se considera verdadera y confiable?

N Valido 108

Perdidos 0
Media 2,96
Mediana 3,00
Moda 4
Desv. Desviacion 1,318
Rango 4
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De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este
estudio la informacion se considera verdadera y confiable determina que la categoria
que mas se ha repetido es de acuerdo (Moda), se podria determinar que le cincuenta por
ciento de los participantes esta por encima del valor de 3, y el cincuenta por ciento del
restante se ubica debajo de este valor (mediana). En cuanto al promedio, los
participantes en este estudio se encuentran en 2,96 (valor no favorable). Ademas, se
desvian de 1,318 en promedio de 2,96 unidades de la escala. Se determina que las

puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°10: ¢La informacion esta disponible o su recuperacion es rapida y

sencilla?

Tabla 21

Tabla de Frecuencias de la pregunta 10

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
7 6,5 6,5 6,5
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 30 27,8 27,8 34,3
Indiferente (3) 25 23,1 23,1 57.4
Vilido
De acuerdo (4) 25 23,1 23,1 80,6
Totalmente de
21 19.4 19.4 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se
respondieron Totalmente en desacuerdo (7), en desacuerdo (30), Indiferente (25), de
acuerdo (25), totalmente de acuerdo (21) sobre la informacion esta disponible o su

recuperacion es rapida y sencilla.
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Figura 12
Histograma de la Pregunta N°10

¢Lainformacion esta disponible o su recuperacion es rapida y sencilla?
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran en
de acuerdo (30) sobre la informacién esta disponible o su recuperacion es rapida y
sencilla.
Tabla 22

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°10

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°10

La informacion esta disponible o su recuperacion es rapida y sencilla?

N Valido 108

Perdidos 0
Media 3,21
Mediana 3,00
Moda 2
Desv. Desviacion 1,231
Rango 4
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De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este
estudio la informacidn esta disponible o su recuperacion es rapida y sencilla determina
que la categoria que mas se ha repetido es en desacuerdo (Moda), se podria determinar
que le cincuenta por ciento de los participantes esta por encima del valor de 3, y el
cincuenta por ciento del restante se ubica debajo de este valor (mediana). En cuanto al
promedio, los participantes en este estudio se encuentran en 3,21 (valor no favorable).
Ademas, se desvian de 1,231 en promedio de 3,21 unidades de la escala. Se determina

que las puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°11: ;La informacion es facilmente manipulable y se puede utilizar en

diferentes tareas?

Tabla 23

Tabla de Frecuencias de la pregunta 11

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
13 12,0 12,0 12,0
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 39 36,1 36,1 48,1
Indiferente (3) 27 25,0 25,0 73,1
Valido
De acuerdo (4) 21 19.4 19.4 92,6
Totalmente de
8 7,4 7,4 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se
respondieron Totalmente en desacuerdo (13), en desacuerdo (39), Indiferente (27), de
acuerdo (21), totalmente de acuerdo (8) sobre la informacion es facilmente manipulable

y se puede utilizar en diferentes tareas.
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Figura 13

Histograma de la Pregunta N°11

Histograma de la Pregunta N°11

¢Lainformacién es facilmente manipulable y se puede utilizar en diferentes tareas?
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran en
desacuerdo (39) sobre la informacion es facilmente manipulable y se puede utilizar en
diferentes tareas.
Tabla 24

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°11

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°11

diferentes tareas?

.La informacion es facilmente manipulable y se puede utilizar en

N Valido 108

Perdidos 0
Media 2,74
Mediana 3,00
Moda 2
Desv. Desviacion 1,130
Rango 4
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De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este

estudio la informacion es facilmente manipulable y se puede utilizar en diferentes tareas

determina que la categoria que mas se ha repetido es en desacuerdo (Moda), se podria

determinar que le cincuenta por ciento de los participantes esta por encima del valor de

3, y el cincuenta por ciento del restante se ubica debajo de este valor (mediana). En

cuanto al promedio, los participantes en este estudio se encuentran en 2,74 (valor no

favorable). Ademas, se desvian de 1,130 en promedio de 2,74 unidades de la escala. Se

determina que las puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°12: ¢ La informacién se valora segun su fuente o contenido?

Tabla 25

Tabla de Frecuencias de la pregunta 12

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
7 6,5 6,5 6,5
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 34 31,5 31,5 38,0
Indiferente (3) 44 40,7 40,7 78,7
Vilido
De acuerdo (4) 17 15,7 15,7 94,4
Totalmente de
6 5,6 5,6 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se

respondieron Totalmente en desacuerdo (7), en desacuerdo (34), Indiferente (44), de

acuerdo (17), totalmente de acuerdo (6) sobre la informacion se valora segun su fuente

0 contenido.
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Figura 14

Histograma de la Pregunta N°12

Histograma de la Pregunta N°12

¢Lainformacion se valora segun su fuente o contenido?
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran
indiferente (44) sobre la informacion se valora segln su fuente o contenido.
Tabla 26

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°12

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°12
;La informacion se valora segun su fuente o contenido?

N Vilido 108

Perdidos 0
Media 2,82
Mediana 3,00
Moda 3
Desv. Desviacion 0,965
Rango 4
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De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este
estudio la informacion se valora segun su fuente o contenido determina que la categoria
que mas se ha repetido es indiferente (Moda), se podria determinar que le cincuenta por
ciento de los participantes esta por encima del valor de 3, y el cincuenta por ciento del
restante se ubica debajo de este valor (mediana). En cuanto al promedio, los
participantes en este estudio se encuentran en 2,82 (valor no favorable). Ademas, se
desvian de 0,965 en promedio de 2,82 unidades de la escala. Se determina que las

puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.
Pregunta N°13: ¢ La informacion genera beneficios y ventajas cuando se utiliza?

Tabla 27

Tabla de Frecuencias de la pregunta 13

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
5 4,6 4,6 4.6
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 24 22,2 22,2 26,9
Indiferente (3) 19 17,6 17,6 444
Valido
De acuerdo (4) 51 47,2 47,2 91,7
Totalmente de
9 8,3 8,3 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se
respondieron Totalmente en desacuerdo (5), en desacuerdo (24), Indiferente (19), de
acuerdo (51), totalmente de acuerdo (9) sobre la informacion genera beneficios y

ventajas cuando se utiliza.
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Figura 15

Histograma de la Pregunta N°I3
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran de
acuerdo (51) sobre la informacion genera beneficios y ventajas cuando se utiliza.
Tabla 28

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°I3

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°13
;La informacion genera beneficios y ventajas cuando se utiliza?

N Valido 108

Perdidos 0
Media 3,32
Mediana 4,00
Moda 4
Desv. Desviacion 1,057
Rango 4
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De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este
estudio la informacion genera beneficios y ventajas cuando se utiliza determina que la
categoria que mas se ha repetido es de acuerdo (Moda), se podria determinar que le
cincuenta por ciento de los participantes estd por encima del valor de 4, y el cincuenta
por ciento del restante se ubica debajo de este valor (mediana). En cuanto al promedio,
los participantes en este estudio se encuentran en 3,32 (valor no favorable). Ademas, se
desvian de 1,057 en promedio de 3,32 unidades de la escala. Se determina que las

puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°14: ¢ El uso de la informacion ayuda a ahorrar tiempo en la ejecucion
de sus actividades?

Tabla 29

Tabla de Frecuencias de la pregunta 14

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
6 5,6 5,6 5,6
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 39 36,1 36,1 41,7
Indiferente (3) 13 12,0 12,0 53,7
Valido
De acuerdo (4) 30 27,8 27,8 81,5
Totalmente de
20 18,5 18,5 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se
respondieron Totalmente en desacuerdo (6), en desacuerdo (39), Indiferente (13), de
acuerdo (30), totalmente de acuerdo (20) sobre el uso de la informacién ayuda a ahorrar

tiempo en la ejecucion de sus actividades.
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Figura 16

Histograma de la Pregunta N°14

Histograma de la Pregunta N°14
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran
desacuerdo (39) sobre el uso de la informacion ayuda a ahorrar tiempo en la ejecucion
de sus actividades
Tabla 30

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°14

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°14

(El uso de la informacion ayuda a ahorrar tiempo en la ejecucion de sus

actividades?

N Valido 108

Perdidos 0
Media 3,18
Mediana 3,00
Moda 2
Desv. Desviacion 1,259
Rango 4
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De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este

estudio el uso de la informacién ayuda a ahorrar tiempo en la ejecucion de sus

actividades determina que la categoria que mas se ha repetido es en desacuerdo (Moda),

se podria determinar que le cincuenta por ciento de los participantes esta por encima del

valor de 3, y el cincuenta por ciento del restante se ubica debajo de este valor (mediana).

En cuanto al promedio, los participantes en este estudio se encuentran en 3,18 (valor no

favorable). Ademas, se desvian de 1,259 en promedio de 3,18 unidades de la escala. Se

determina que las puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°15: ¢El uso de la informacién le permite mejorar su productividad?

Tabla 31

Tabla de Frecuencias de la pregunta 15

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
13 12,0 12,0 12,0
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 20 18,5 18,5 30,6
Indiferente (3) 18 16,7 16,7 47,2
Valido
De acuerdo (4) 45 41,7 41,7 88,9
Totalmente de
12 11,1 11,1 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se

respondieron Totalmente en desacuerdo (13), en desacuerdo (20), Indiferente (18), de

acuerdo (45), totalmente de acuerdo (12) sobre el uso de la informacién le permite

mejorar su productividad.
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Figura 17

Histograma de la Pregunta N°15

Histograma de la Pregunta N°15
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran de
acuerdo (45) sobre el uso de la informacién le permite mejorar su productividad.
Tabla 32

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°15

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°15
¢(El uso de la informacion le permite mejorar su productividad?
N Valido 108
Perdidos 0
Media 3,21
Mediana 4,00
Moda 4
Desv. Desviacion 1,223
Rango 4
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De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este
estudio del uso de la informacién le permite mejorar su productividad determina que la
categoria que mas se ha repetido es de acuerdo (Moda), se podria determinar que le
cincuenta por ciento de los participantes estd por encima del valor de 4, y el cincuenta
por ciento del restante se ubica debajo de este valor (mediana). En cuanto al promedio,
los participantes en este estudio se encuentran en 3,21 (valor no favorable). Ademas, se
desvian de 1,223 en promedio de 3,21 unidades de la escala. Se determina que las

puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°16: ¢El uso de la informacion permite la gestion de los recursos de la

empresa?

Tabla 33

Tabla de Frecuencias de la pregunta 16

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
12 11,1 11,1 11,1
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 23 21,3 21,3 32,4
Indiferente (3) 21 19,4 19,4 51,9
Valido
De acuerdo (4) 45 41,7 41,7 93,5
Totalmente de
7 6,5 6,5 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se
respondieron Totalmente en desacuerdo (12), en desacuerdo (23), Indiferente (21), de
acuerdo (45), totalmente de acuerdo (7) sobre el uso de la informacion permite la gestion

de los recursos de la empresa.

pag. 78



Figura 18

Histograma de la Pregunta N°16

Histograma de la Pregunta N°16
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran de
acuerdo (45) sobre el uso de la informacion permite la gestion de los recursos de la
empresa.
Tabla 34

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°16

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°16
(El uso de la informacion permite la gestion de los recursos de la
empresa?

N Vilido 108

Perdidos 0
Media 3,11
Mediana 3,00
Moda 4
Desv. Desviacion 1,155
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Rango 4

De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este
estudio el uso de la informacion permite la gestion de los recursos de la empresa
determina que la categoria que mas se ha repetido es de acuerdo (Moda), se podria
determinar que le cincuenta por ciento de los participantes esta por encima del valor de
3,y el cincuenta por ciento del restante se ubica debajo de este valor (mediana). En
cuanto al promedio, los participantes en este estudio se encuentran en 3,11 (valor no
favorable). Ademas, se desvian de 1,155 en promedio de 3,11 unidades de la escala. Se

determina que las puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°17: ¢Los informes de la inteligencia de negocios brindan una vista

unificada de la informacién comercial?

Tabla 35

Tabla de Frecuencias de la pregunta 17

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
10 9,3 9’3 9)3
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 32 29.6 29.6 38.9
Indiferente (3) 30 27,8 27,8 66,7
Valido
De acuerdo (4) 27 25,0 25,0 91,7
Totalmente de
9 8,3 8,3 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se
respondieron Totalmente en desacuerdo (10), en desacuerdo (32), Indiferente (30), de
acuerdo (27), totalmente de acuerdo (9) sobre los informes de la inteligencia de negocios

brindan una vista unificada de la informacion comercial.
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Figura 19

Histograma de la Pregunta N°17
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran en
desacuerdo (32) sobre los informes de la inteligencia de negocios brindan una vista
unificada de la informacion comercial.
Tabla 36

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°17

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°17

de la informacion comercial?

(Los informes de la inteligencia de negocios brindan una vista unificada

N Valido 108

Perdidos 0
Media 2,94
Mediana 3,00
Moda 2
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Desv. Desviacion 1,121

Rango 4

De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este
estudio los informes de la inteligencia de negocios brindan una vista unificada de la
informacién comercial determina que la categoria que mas se ha repetido es en
desacuerdo (Moda), se podria determinar que le cincuenta por ciento de los participantes
estd por encima del valor de 3, y el cincuenta por ciento del restante se ubica debajo de
este valor (mediana). En cuanto al promedio, los participantes en este estudio se
encuentran en 2,94 (valor no favorable). Ademas, se desvian de 1,121 en promedio de
2,94 unidades de la escala. Se determina que las puntuaciones se encuentran localizados

en valores medios o bajos.

Pregunta N°18: ;La inteligencia de negocios promueve Y facilita el anélisis de datos?

Tabla 37

Tabla de Frecuencias de la pregunta 18

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
11 10,2 10,2 10,2
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 19 17,6 17,6 27,8
Indiferente (3) 30 27,8 27.8 55.6
Valido
De acuerdo (4) 42 38.9 38.9 94.4
Totalmente de
6 5,6 5,6 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se
respondieron Totalmente en desacuerdo (11), en desacuerdo (19), Indiferente (30), de
acuerdo (42), totalmente de acuerdo (6) sobre la inteligencia de negocios promueve y

facilita el analisis de datos.

pag. 82



Figura 20

Histograma de la Pregunta N°18
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran en
de acuerdo (42) sobre la inteligencia de negocios promueve y facilita el anélisis de datos.
Tabla 38

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°18

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°18
;La inteligencia de negocios promueve y facilita el analisis de datos?
N Valido 108
Perdidos 0
Media 3,12
Mediana 3,00
Moda 4
Desv. Desviacion 1,091
Rango 4
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De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que la
inteligencia de negocios promueve y facilita el analisis de datos determina que la
categoria que mas se ha repetido es de acuerdo (Moda), se podria determinar que le
cincuenta por ciento de los participantes estd por encima del valor de 4, y el cincuenta
por ciento del restante se ubica debajo de este valor (mediana). En cuanto al promedio,
los participantes en este estudio se encuentran en 3,12 (valor no favorable). Ademas, se
desvian de 1,091 en promedio de 3,12 unidades de la escala. Se determina que las

puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°19: ¢Los informes de inteligencia de negocios permiten analisis
avanzados (analiticos, ad-hoc, predicciones)?

Tabla 39

Tabla de Frecuencias de la pregunta 19

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
12 11,1 11,1 11,1
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 39 36,1 36,1 47,2
Indiferente (3) 21 19.4 19.4 66,7
Valido
De acuerdo (4) 30 27,8 27,8 94,4
Totalmente de
6 5,6 5,6 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se
respondieron Totalmente en desacuerdo (12), en desacuerdo (39), Indiferente (21), de
acuerdo (30), totalmente de acuerdo (6) sobre los informes de inteligencia de negocios

permiten analisis avanzados (analiticos, ad-hoc, predicciones).
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Figura 21

Histograma de la Pregunta N°19
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran en
desacuerdo (39) sobre los informes de inteligencia de negocios permiten analisis
avanzados (analiticos, ad-hoc, predicciones).
Tabla 40 B 00

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°19

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°19

¢ Los informes de inteligencia de negocios permiten analisis avanzados

(analiticos, ad-hoc, predicciones)?

N Valido 108

Perdidos 0
Media 2,81
Mediana 3,00
Moda 2
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Desv. Desviacion 1,131

Rango 4

De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este
estudio los informes de inteligencia de negocios permiten analisis avanzados (analiticos,
ad-hoc, predicciones) determina que la categoria que mas se ha repetido es en
desacuerdo (Moda), se podria determinar que le cincuenta por ciento de los participantes
estd por encima del valor de 3, y el cincuenta por ciento del restante se ubica debajo de
este valor (mediana). En cuanto al promedio, los participantes en este estudio se
encuentran en 2,81 (valor no favorable). Ademas, se desvian de 1,131 en promedio de
2,81 unidades de la escala. Se determina que las puntuaciones se encuentran localizados

en valores medios o bajos.

Pregunta N° 20: ¢ Mayor intercambio de informacion de la empresa?

Tabla 41
Tabla de Frecuencias de la pregunta 20

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
17 15,7 15,7 15,7
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 24 22,2 22,2 38,0
Indiferente (3) 20 18,5 18,5 56,5
Valido
De acuerdo (4) 29 26,9 26,9 83,3
Totalmente de
18 16,7 16,7 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se
respondieron Totalmente en desacuerdo (17), en desacuerdo (24), Indiferente (20), de
acuerdo (29), totalmente de acuerdo (18) sobre mayor intercambio de informacion de la

empresa.
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Figura 22

Histograma de la Pregunta N°20
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran en
de acuerdo (29) sobre mayor intercambio de informacion de la empresa.
Tabla 42

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°20

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°20
(Mayor intercambio de informacion de la empresa?

N Valido 108

Perdidos 0
Media 3,06
Mediana 3,00
Moda 4
Desv. Desviacion 1,341
Rango 4
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De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este

estudio mayor intercambio de informacion de la empresa determina que la categoria que

mas se ha repetido es de acuerdo (Moda), se podria determinar que le cincuenta por

ciento de los participantes esta por encima del valor de 4, y el cincuenta por ciento del

restante se ubica debajo de este valor (mediana). En cuanto al promedio, los

participantes en este estudio se encuentran en 3,06 (valor no favorable). Ademas, se

desvian de 1,341 en promedio de 3,06 unidades de la escala. Se determina que las

puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°21: ¢ La base de conocimientos de la empresa crecié?

Tabla 43

Tabla de Frecuencias de la pregunta 21

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
22 20,4 20,4 20,4
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 34 31,5 31,5 51,9
Indiferente (3) 12 11,1 11,1 63,0
Valido
De acuerdo (4) 26 24,1 24,1 87,0
Totalmente de
14 13,0 13,0 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se

respondieron Totalmente en desacuerdo (22), en desacuerdo (34), Indiferente (12), de

acuerdo (26), totalmente de acuerdo (14) sobre la base de conocimientos de la empresa

crecio.
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Figura 23

Histograma de la Pregunta N°21

Histograma de la Pregunta N°21
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran en
desacuerdo (34) sobre la base de conocimientos de la empresa crecid.

Tabla 44

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°21

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°21

;La base de conocimientos de la empresa crecié?

N Valido 108

Perdidos 0

Media 2,78

Mediana 2,00

Moda 2

Desv. Desviacion 1,363

Rango 4
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Tabla 45

De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este

estudio la base de conocimientos de la empresa crecio determina que la categoria que

mas se ha repetido es en desacuerdo (Moda), se podria determinar que le cincuenta por

ciento de los participantes esta por encima del valor de 2, y el cincuenta por ciento del

restante se ubica debajo de este valor (mediana). En cuanto al promedio, los

participantes en este estudio se encuentran en 2,78 (valor no favorable). Ademas, se

desvian de 1,363 en promedio de 2,78 unidades de la escala. Se determina que las

puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°22: ¢EIl uso de la informacién ayuda a mejorar el servicio al cliente

(interno y externo)?

Tabla de Frecuencias de la pregunta 22

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
12 11,1 11,1 11,1
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 25 23,1 23,1 343
Indiferente (3) 15 13,9 13,9 48,1
Valido
De acuerdo (4) 30 27,8 27,8 75,9
Totalmente de
26 24,1 24,1 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se

respondieron Totalmente en desacuerdo (12), en desacuerdo (25), Indiferente (15), de

acuerdo (30), totalmente de acuerdo (26) sobre la base el uso de la informacién ayuda a

mejorar el servicio al cliente (interno y externo).
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Figura 24

Histograma de la Pregunta N°22
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran de
acuerdo (30) sobre la base el uso de la informacion ayuda a mejorar el servicio al cliente
(interno y externo).
Tabla 46

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°22

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°22
.El uso de la informacion ayuda a mejorar el servicio al cliente (interno y
externo)?

N Vilido 108

Perdidos 0
Media 3,31
Mediana 4,00
Moda 4
Desv. Desviacion 1,357
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Rango 4

De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este
estudio la base el uso de la informacion ayuda a mejorar el servicio al cliente (interno y
externo) determina que la categoria que mas se ha repetido es de acuerdo (Moda), se
podria determinar que le cincuenta por ciento de los participantes estd por encima del
valor de 4, y el cincuenta por ciento del restante se ubica debajo de este valor (mediana).
En cuanto al promedio, los participantes en este estudio se encuentran en 3,31 (valor no
favorable). Ademas, se desvian de 1,357 en promedio de 3,31 unidades de la escala. Se

determina que las puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°23: ¢El uso de la informacion promueve la satisfaccion de los clientes

a los que atiende?

Tabla 47

Tabla de Frecuencias de la pregunta 23

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
7 6,5 6,5 6,5
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 27 25,0 25,0 31,5
Vilido Indiferente (3) 20 18,5 18,5 50,0
De acuerdo (4) 36 33,3 33,3 83,3
Totalmente de
18 16,7 16,7 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0
En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se
respondieron Totalmente en desacuerdo (7), en desacuerdo (27), Indiferente (20), de
acuerdo (36), totalmente de acuerdo (18) sobre el uso de la informacion promueve la
satisfaccion de los clientes a los que atiende.
Figura 25

Histograma de la Pregunta N°23
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Histograma de la Pregunta N°23

¢Eluso de la informacion promueve la satisfaccion de los clientes a los que atiende?

40

30

20

Frecuencia

Totalmente en  Endesacuerdo (2)  Indiferente (3) De acuerdo (4) Totalmente de
desacuerdo (1) acuerdo (5)

Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran de
acuerdo (36) sobre el uso de la informacién promueve la satisfaccion de los clientes a

los que atiende.

Tabla 48

Medidas de Tendencia central y variabilidad Pregunta N°23

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°23
(El uso de la informacion promueve la satisfaccion de los clientes a los que
atiende?

N Valido 108

Perdidos 0
Media 3,29
Mediana 3,50
Moda 4
Desv. Desviacion 1,200
Rango 4

De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este

estudio de uso de la informacion promueve la satisfaccion de los clientes a los que
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Tabla 49

atiende determina que la categoria que méas se ha repetido es de acuerdo (Moda), se
podria determinar que le cincuenta por ciento de los participantes esta por encima del
valor de 4, y el cincuenta por ciento del restante se ubica debajo de este valor (mediana).
En cuanto al promedio, los participantes en este estudio se encuentran en 3,29 (valor no
favorable). Ademas, se desvian de 1,200 en promedio de 3,29 unidades de la escala. Se

determina que las puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°24: ¢ El uso de la informacidn facilita la satisfaccion de las necesidades

de los clientes (internos y externos)?

Tabla de Frecuencias de la pregunta 24

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
10 9,3 9,3 9,3
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 24 22,2 22,2 31,5
Indiferente (3) 25 23,1 23,1 54,6
Vilido
De acuerdo (4) 35 32,4 32,4 87,0
Totalmente de
14 13,0 13,0 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0
En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se
respondieron Totalmente en desacuerdo (10), en desacuerdo (24), Indiferente (25), de
acuerdo (35), totalmente de acuerdo (14) sobre el uso de la informacion facilita la
satisfaccion de las necesidades de los clientes (internos y externos).
Figura 26

Histograma de la Pregunta N°24

Histograma de la Pregunta N°24
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¢El uso de la informacion facilita la satisfaccion de las necesidades de los clientes (internos y externos)?
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran de
acuerdo (35) sobre el uso de la informacidn facilita la satisfaccion de las necesidades de
los clientes (internos y externos).
Tabla 50

Medidas de Tendencia central y variabilidad Pregunta N°24

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°24

¢ El uso de la informacion facilita la satisfaccion de las necesidades de los

clientes (internos y externos)?

N Valido 108
Perdidos 0

Media 3,18

Mediana 3,00

Moda 4

Desv. Desviacion 1,191

Rango 4

De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este
estudio del uso de la informacion facilita la satisfaccion de las necesidades de los clientes
(internos y externos) determina que la categoria que mas se ha repetido es de acuerdo
(Moda), se podria determinar que le cincuenta por ciento de los participantes esta por
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encima del valor de 3, y el cincuenta por ciento del restante se ubica debajo de este valor

(mediana). En cuanto al promedio, los participantes en este estudio se encuentran en

3,18 (valor no favorable). Ademas, se desvian de 1,191 en promedio de 3,18 unidades

de la escala. Se determina que las puntuaciones se encuentran localizados en valores

medios o bajos.

Pregunta N°25: ¢ La informacion se procesa y entrega rapidamente?

Tabla 51

Tabla de Frecuencias de la pregunta 25

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
6 5,6 5,6 5,6
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 42 38,9 38,9 444
Valido Indiferente (3) 14 13,0 13,0 57,4
De acuerdo (4) 24 22,2 22,2 79,6
Totalmente de
22 20,4 20,4 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se

respondieron Totalmente en desacuerdo (6), en desacuerdo (42), Indiferente (14), de

acuerdo (24), totalmente de acuerdo (22) sobre la informacién se procesa y entrega

rapidamente.
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Figura 27

Histograma de la Pregunta N°25

Histograma de la Pregunta N°25
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran en
desacuerdo (42) sobre la informacion se procesa y entrega rapidamente.
Tabla 52

Medidas de Tendencia central y variabilidad Pregunta N°25

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°25

.La informacion se procesa y entrega rapidamente?

N Valido 108

Perdidos 0
Media 3,13
Mediana 3,00
Moda 2
Desv. Desviacion 1,283
Rango 4

De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este

estudio de la informacion se procesa y entrega rdpidamente determina que la categoria
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Tabla 53

que mas se ha repetido es en desacuerdo (Moda), se podria determinar que le cincuenta
por ciento de los participantes esta por encima del valor de 3, y el cincuenta por ciento
del restante se ubica debajo de este valor (mediana). En cuanto al promedio, los
participantes en este estudio se encuentran en 3,13 (valor no favorable). Ademas, se
desvian de 1,283 en promedio de 3,13 unidades de la escala. Se determina que las

puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°26: ¢La informacion se procesa y entrega sin demoras?

Tabla de Frecuencias de la pregunta 26

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
14 13,0 13,0 13,0
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 36 33,3 33,3 46,3
Indiferente (3) 21 19,4 19,4 65,7
Valido
De acuerdo (4) 22 20,4 20,4 86,1
Totalmente de
15 13,9 13,9 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se
respondieron Totalmente en desacuerdo (14), en desacuerdo (36), Indiferente (21), de
acuerdo (22), totalmente de acuerdo (15) sobre la informacion se procesa y entrega sin

demoras.
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Figura 28

Histograma de la Pregunta N°26
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran en
desacuerdo (36) sobre la informacion se procesa y entrega sin demoras.
Tabla 54

Medidas de Tendencia central y variabilidad Pregunta N°26

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°26
La informacion se procesa y entrega sin demoras?

N Vilido 108

Perdidos 0
Media 2,89
Mediana 3,00
Moda 2
Desv. Desviacion 1,270
Rango 4
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De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este
estudio la informacion se procesa y entrega sin demoras determina que la categoria que
mas se ha repetido es en desacuerdo (Moda), se podria determinar que le cincuenta por
ciento de los participantes esta por encima del valor de 3, y el cincuenta por ciento del
restante se ubica debajo de este valor (mediana). En cuanto al promedio, los
participantes en este estudio se encuentran en 2,89 (valor no favorable). Ademas, se
desvian de 1,270 en promedio de 2,89 unidades de la escala. Se determina que las

puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.
Pregunta N°27: ¢ La fuente de informacion no es visible?

Tabla 55

Tabla de Frecuencias de la pregunta 27

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
14 13,0 13,0 13,0
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 53 49,1 49,1 62,0
Indiferente (3) 11 10,2 10,2 72,2
Valido
De acuerdo (4) 18 16,7 16,7 88,9
Totalmente de
12 11,1 11,1 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se
respondieron Totalmente en desacuerdo (14), en desacuerdo (53), Indiferente (11), de

acuerdo (18), totalmente de acuerdo (12) sobre la fuente de informacion no es visible.
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Figura 29

Histograma de la Pregunta N°27

Histograma de la Pregunta N°27
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran en
desacuerdo (53) sobre la fuente de informacion no es visible.
Tabla 56

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°27

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°27
. La fuente de informacion no es visible?

N Valido 108

Perdidos 0
Media 2,64
Mediana 2,00
Moda 2
Desv. Desviacion 1,226
Rango 4
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De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este
estudio la fuente de informacion no es visible determina que la categoria que mas se ha
repetido es en desacuerdo (Moda), se podria determinar que le cincuenta por ciento de
los participantes estd por encima del valor de 2, y el cincuenta por ciento del restante se
ubica debajo de este valor (mediana). En cuanto al promedio, los participantes en este
estudio se encuentran en 2,64 (valor no favorable). Ademas, se desvian de 1,226 en
promedio de 2,64 unidades de la escala. Se determina que las puntuaciones se

encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°28: ¢Los usuarios de la informacion no pueden acceder a la

informacion de forma interactiva?

Tabla 57

Tabla de Frecuencias de la pregunta 28

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
6 596 5’6 596
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 35 324 324 38,0
Indiferente (3) 24 22,2 22,2 60,2
Vilido
De acuerdo (4) 29 26,9 26,9 87,0
Totalmente de
14 13,0 13,0 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se
respondieron Totalmente en desacuerdo (6), en desacuerdo (35), Indiferente (24), de
acuerdo (29), totalmente de acuerdo (14) sobre los usuarios de la informacion no pueden

acceder a la informacién de forma interactiva.
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Figura 30

Histograma de la Pregunta N°28

Histograma de la Pregunta N°28
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran en
desacuerdo (35) sobre los usuarios de la informacion no pueden acceder a la informacion
de forma interactiva.
Tabla 58

Medidas de Tendencia central y variabilidad Pregunta N°28

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°28

forma interactiva?

¢ Los usuarios de la informacion no pueden acceder a la informacion de

N Valido 108

Perdidos 0
Media 3,09
Mediana 3,00
Moda 2
Desv. Desviacion 1,156
Rango 4
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Tabla 59

De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este
estudio de los usuarios de la informacién no pueden acceder a la informacién de forma
interactiva determina que la categoria que mas se ha repetido es en desacuerdo (Moda),
se podria determinar que le cincuenta por ciento de los participantes esta por encima del
valor de 2, y el cincuenta por ciento del restante se ubica debajo de este valor (mediana).
En cuanto al promedio, los participantes en este estudio se encuentran en 3,09 (valor no
favorable). Ademas, se desvian de 1,156 en promedio de 3,09 unidades de la escala. Se

determina que las puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°29: ¢ La informacion reduce la incertidumbre en el proceso de toma de
decisiones, mejorando la confianza y aumentando la eficacia

operativa?

Tabla de Frecuencias de la pregunta 29

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
11 10,2 10,2 10,2
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 37 343 343 44.4
Indiferente (3) 27 25,0 25,0 69.4
Valido
De acuerdo (4) 19 17,6 17,6 87,0
Totalmente de
14 13,0 13,0 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se
respondieron Totalmente en desacuerdo (11), en desacuerdo (27), Indiferente (27), de
acuerdo (19), totalmente de acuerdo (14) sobre la informacion reduce la incertidumbre
en el proceso de toma de decisiones, mejorando la confianza y aumentando la eficacia

operativa.
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Figura 31

Histograma de la Pregunta N°29

Histograma de la Pregunta N°29
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran en
desacuerdo (37) sobre la informacion reduce la incertidumbre en el proceso de toma de
decisiones, mejorando la confianza y aumentando la eficacia operativa.
Tabla 60

Medidas de Tendencia central y variabilidad Pregunta N°29

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°29
;La informacion reduce la incertidumbre en el proceso de toma de
decisiones, mejorando la confianza y aumentando la eficacia operativa?
N Vilido 108

Perdidos 0
Media 2,89
Mediana 3,00
Moda 2
Desv. Desviacion 1,202
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Rango 4

De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este
estudio de la informacion reduce la incertidumbre en el proceso de toma de decisiones,
mejorando la confianza y aumentando la eficacia operativa determina que la categoria
que mas se ha repetido es en desacuerdo (Moda), se podria determinar que le cincuenta
por ciento de los participantes esta por encima del valor de 3, y el cincuenta por ciento
del restante se ubica debajo de este valor (mediana). En cuanto al promedio, los
participantes en este estudio se encuentran en 2,89 (valor no favorable). Ademas, se
desvian de 1,202 en promedio de 2,89 unidades de la escala. Se determina que las

puntuaciones se encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°30: ¢ La informacién nos permite reaccionar rapidamente a los eventos

comerciales y desarrollar una planificacion proactiva?

Tabla 61

Tabla de Frecuencias de la pregunta 30

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
1 0,9 0,9 0,9
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 32 29,6 29,6 30,6
Indiferente (3) 44 40,7 40,7 71,3
Valido
De acuerdo (4) 23 21,3 21,3 92,6
Totalmente de
8 7,4 7,4 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se
respondieron Totalmente en desacuerdo (1), en desacuerdo (32), Indiferente (44), de
acuerdo (23), totalmente de acuerdo (8) sobre la informacion nos permite reaccionar

rapidamente a los eventos comerciales y desarrollar una planificacion proactiva.
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Figura 32

Histograma de la Pregunta N°30

Histograma de la Pregunta N°30
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran en
indiferente (44) sobre la informacion nos permite reaccionar rapidamente a los eventos
comerciales y desarrollar una planificacion proactiva.
Tabla 62

Medidas de Tendencia central y variabilidad Pregunta N°30

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°30

¢ La informacion nos permite reaccionar rapidamente a los eventos

comerciales y desarrollar una planificacion proactiva?

N Valido 108

Perdidos 0
Media 3,05
Mediana 3,00
Moda 3
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Desv. Desviacion

0,921

Rango

4

De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este

estudio de la informacion nos permite reaccionar rapidamente a los eventos comerciales

y desarrollar una planificacion proactiva, determina que la categoria que mas se ha

repetido es indiferente (Moda), se podria determinar que le cincuenta por ciento de los

participantes esta por encima del valor de 3, y el cincuenta por ciento del restante se

ubica debajo de este valor (mediana). En cuanto al promedio, los participantes en este

estudio se encuentran en 3,05 (valor no favorable). Ademas, se desvian de 0,921 en

promedio de 3,05 unidades de la escala. Se determina que las puntuaciones se

encuentran localizados en valores medios o bajos.

Pregunta N°31: ;Estamos utilizando la informacion proporcionada para realizar

cambios en los planes y estrategias corporativas, modificando los

indicadores clave existentes y analizando nuevos indicadores

claves?

Tabla 63

Tabla de Frecuencias de la pregunta 31

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
En desacuerdo (2) 16 14,8 14,8 14,8
Indiferente (3) 27 25,0 25,0 39,8
De acuerdo (4) 44 40,7 40,7 80,6
Valido
Totalmente de
21 19,4 19,4 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0

En esta tabla, se observa que las 108 personas que respondieron a la pregunta se

respondieron en desacuerdo (16), Indiferente (27), de acuerdo (44), totalmente de

acuerdo (21) sobre la informacion se procesa y entrega rapidamente.
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Figura 33

Histograma de la Pregunta N°31

Histograma de la Pregunta N°31

;Estamos utilizando la informacién proporcionada para realizar cambios en los planes y estrategias
corporativas, modificando los indicadores clave existentes y analizando nuevos indicadores claves?
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Debido a este grafico, podemos verificar que las personas en estudio se encuentran de

acuerdo (44) sobre la informacion se procesa y entrega rapidamente.

Tabla 64

Medidas de Tendencia central y variabilidad Pregunta N°31

Medidas de Tendencia Central y Variabilidad de la Pregunta N°31

.Estamos utilizando la informacion proporcionada para realizar cambios
en los planes y estrategias corporativas, modificando los indicadores clave

existentes y analizando nuevos indicadores claves?

N Valido 108

Perdidos 0
Media 3,65
Mediana 4,00
Moda 4

pag. 109



5.2.

Desv. Desviacion 0,960

Rango 3

De los participantes en la investigacion en base a la tabla podemos afirmar que en este
estudio de estamos utilizando la informacion proporcionada para realizar cambios en los
planes y estrategias corporativas, modificando los indicadores clave existentes y
analizando nuevos indicadores claves, determina que la categoria que mas se ha repetido
es de acuerdo (Moda), se podria determinar que le cincuenta por ciento de los
participantes estd por encima del valor de 4, y el cincuenta por ciento del restante se
ubica debajo de este valor (mediana). En cuanto al promedio, los participantes en este
estudio se encuentran en 3,65(valor no favorable). Ademas, se desvian de 0,960 en
promedio de 3,65 unidades de la escala. Se determina que las puntuaciones se
encuentran localizados en valores medios o bajos.

Resultados inferenciales
Etapa 4: Andlisis de validez y confiabilidad

En base a la teoria de Hernandez Sampieri (2014) nos muestra que “existen diversos
tipos de instrumentos de medicion, cada uno con caracteristicas diferentes. Sin embargo,

el procedimiento general para construirlos y aplicarlos es semejante”.

Segun este concepto, el presente estudio se determinara la confiabilidad de instrumento
aplicando el alfa de Cronbach, por ello, se le agregaré la validacion de expertos ayudara

a demostrar mayor consistencia en recolectar datos.

Para Validar el instrumento se hara el analisis factorial para cada variable, como también

la aplicacion del indice KMO.
Confiabilidad del Instrumento

Se va a dividir en dos escalas: la primera escala se analiza la variable Modelo de Toma
de Decisiones que esta dado por 13 items y la segunda variable Inteligencia de Negocios
que esta compuesto por 18 items, se realizara el céalculo de la confiabilidad y la validez

en cada una de ellas.

Mediante las tablas siguientes se mostrara el alfa de Cronbach de cada escala

anteriormente detallada.
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Tabla 65

Analisis Alfa Cronbach — Escala Toma de Decisiones

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

0,802 13

Nota: Variable Toma de Decisiones

Usando el criterio de George y Mallery (2003, p. 231) se debe de tener en cuenta las
siguientes recomendaciones las donde se evalia los valores que determinan o0s

coeficientes de alfa de Cronbach:

Coeficiente alfa >.9 a .95 se considera excelente
Coeficiente alfa >.8 se considera bueno
Coeficiente alfa >.7 se considera aceptable
Coeficiente alfa >.6 se considera cuestionable
Coeficiente alfa >.5 se considera pobre
Coeficiente alfa < .5 se considera no aceptable

El coeficiente alfa (0.802) se determina un valor alto, del cual este test presenta una

fuerte consistencia interna. Los items estan co-variando fuertemente entre si.
Por lo tanto, se da la conclusion que el cuestionario aplicado es altamente confiable.

Tabla 66
Andlisis Alfa Cronbach — Escala Inteligencia de Negocios
Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

0,829 18

Nota: Variable Canales de Negocios

En esta tabla, el coeficiente de alfa (0.829) también presenta un valor alto, que hace que
el test muestre una fuerte consistencia interna. Los items estan co-variando fuertemente

entre si.
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Por lo tanto, se concluye que el cuestionario aplicado presenta una confiabilidad alta.

Validez del Instrumento

Se utiliza el analisis factorial porque es una técnica que reduce datos que ayudan a
encontrar grupos homogéneos en las variables que comienza con un conjunto numeroso
de variables. En base a esta premisa, estos grupos homogéneos son formados por las
variables que tiene mucha correlacion entre si, porque buscan al principio que unos
grupos sean independientes de otros. Por lo tanto, reduce el nimero de dimensiones de
datos, explicando al maximo la informacion que se tiene en los datos. Ademas, se hara
uso de la prueba de KMO (Kaiser — Meyer — Olkin) y la prueba de esfericidad de Bartlett,

dado en la siguiente tabla:

Tabla 67
indice KMO — Toma de Decisiones

Prueba de KMO y Bartlett
Medida Kaiser-Meyer-Olkin de adecuacion de muestreo 0,645
Prueba de esfericidad | Aprox. Chi-cuadrado 339,816
de Bartlett Gl 78
Sig. 0,000

Nota: Tabla de resultado del indice de KMO Toma de Decisiones

La tabla nos muestra dos estadisticos que valoran la bondad de ajuste o adecuar los datos
analizados a través un modelo factorial: la medida de adecuacion muestral KMO vy la

prueba de esfericidad de Bartlett.

En relacion a la prueba KMO, el valor de la medida adecua la muestra es reducido (los
valores que sean inferiores a 0,5 se consideran mediocres), demostrando que no sea
bueno usar el analisis factorial con los datos. Al verificar nuestros resultados obtenemos
0,645, entonces es superior al valor determinado se considera que el instrumento es

valido.

Analizando la prueba de esfericidad de Bartlett determina que si el nivel critico (Sig.)
es mayor que 0,05, no rechaza la hip6tesis nula de esfericidad; entonces no se podria
asegurar que el modelo factorial sea adecuado para explicar los datos, en la tabla
verificamos que es menor a 0,05 y se concluye que el modelo factorial por ello se valida
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el instrumento.

Tabla 68

Anadlisis factorial — Escala Toma de Decisiones.

Varianza total explicada

Autovalores iniciales Sumas de cargas al cuadrado de la extraccién
% de
Componente Total varianza % acumulado Total % de varianza % acumulado
1 3,159 24,304 24,304 3,159 24,304 24,304
2 2,140 16,462 40,766 2,140 16,462 40,766
3 1,266 9,735 50,501 1,266 9,735 50,501
4 1,202 9,247 59,748 1,202 9,247 59,748
5 0,937 7,204 66,952
6 0,863 6,635 73,587
7 0,789 6,068 79,655
8 0,617 4,746 84,401
9 0,574 4,412 88,813
10 0,498 3,833 92,646
11 0,368 2,828 95,475
12 0,348 2,676 98,151
13 0,240 1,849 100,000

Método de extraccion: analisis de componentes principales.

En base al anélisis de la tabla anterior, podemos ver que hay 4 autovalores mayores a 1,

debido que el procedimiento extrae 4 factores que consiguen dar una explicacion de

59,748% de la varianza de datos originales, muestran que las sumas de los cuadrados de

la columna total pueden proporcionarnos a determinar el nimero idoneo de factores.
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Figura 34
Grafico de Sedimentacion — Escala Toma de Decisiones

Autovalor

Variable Toma de Decisiones

Grafico de sedimentacion

1 2 3 4 5 B 7 8 9 10 " 12 13

Numero de componente

A través del grafico de sedimentacion resulta mas claro del namero 6ptimo de factores

determina la misma cantidad de agrupaciones anteriormente determinadas.

Tabla 69
indice KMO — Inteligencia de Negocios

Prueba de KMO y Bartlett
Medida Kaiser-Meyer-Olkin de adecuacion de 0,729
muestreo
Prueba de esfericidad | Aprox. Chi-cuadrado 554,021
de Bartlett Gl 153
Sig. 0,000

La tabla muestra en su contenido dos estadisticos donde se valoran la bondad de ajuste
0 adecuar los datos analizados a un modelo factorial: la medida de adecuacién muestral
KMO vy la prueba de esfericidad de Bartlett.

En cuanto a la prueba KMO, si el valor de la medida que adecua la muestra es reducido
(los valores que sean inferiores a 0,5 se consideran mediocres), y nos demuestra que no
es bueno usar el andlisis factorial. Al verificar los resultados se tiene 0,729 es superior

al valor determinado entonces el instrumento es valido.
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Analizando la prueba de esfericidad de Bartlett determina que si el nivel critico (Sig.)

es mayor que 0,05, no se va a rechazar la hipdtesis nula de esfericidad; entonces, no se

podria asegurar que el modelo factorial sea adecuado para explicar los datos, de acuerdo

con la tabla verificamos que es menor a 0,05 y se da como conclusion que el modelo

factorial si es adecuado para validar el instrumento.

Tabla 70

Analisis Factorial — Escala Inteligencia de Negocios

Varianza total explicada

Autovalores iniciales

Sumas de cargas al cuadrado de la

extraccion

Componente Total % de varianza % acumulado Total % de varianza % acumulado
1 4,766 26,480 26,480 4,766 26,480 26,480
2 1,689 9,382 35,863 1,689 9,382 35,863
3 1,485 8,253 44,115 1,485 8,253 44,115
4 1,357 7,539 51,654 1,357 7,539 51,654
5 1,245 6,917 58,571 1,245 6,917 58,571
6 1,073 5,959 64,530 1,073 5,959 64,530
7 ,886 4,923 69,453
8 ,814 4,522 73,976
9 ,747 4,147 78,123
10 ,653 3,630 81,753
11 ,609 3,381 85,134
12 ,557 3,092 88,226
13 ,502 2,790 91,016
14 422 2,344 93,360
15 ,383 2,130 95,490
16 ,336 1,866 97,355
17 ,258 1,435 98,790
18 ,218 1,210 100,000
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Método de extraccion: analisis de componentes principales.

Analizando la tabla, podemos ver que hay 6 autovalores mayores a 1, debido que el
procedimiento extrae 6 factores que dan una explicacion de 64,530% de la varianza de
datos originales, muestra también que las sumas de los cuadrados de la columna total

proporcionan el nimero idéneo de factores.

Figura 35
Gréfico de Sedimentacion — Escala Inteligencia de Negocios

Variable Canales de Comercializacion

Autovalor

Grafico de sedimentacién

1 2 3 4 5 8 7 8 g 10 11 12 13 14 15 16 17 18

Numero de componente

6.1.

Con los datos estudiados anteriormente el grafico de sedimentacion muestra claramente
el nimero 6ptimo de factores que determina la misma cantidad de agrupaciones
anteriormente determinadas del cual se cumple en forma general la validez del
instrumento.

CAPITULO VI: DISCUSION DE RESULTADOS
Contrastacion y demostracion de la hipotesis con los resultados

Etapa 5: Contrastacion de hipotesis

Para contrastar la hipdtesis de acuerdo con (Hernandez Sampieri, 2014) ,se pueden llevar
a cabo analisis paramétricos y tambien analisis no paramétricos, Para aplicar alguno de
ellos se debe cumplir la relacion a los analisis paramétricos, los supuestos tienen relacion
a los datos: en la distribucion de la poblacién de la variable dependiente presenta una
distribucion normal, el nivel de medicion de las variables se da por la razén o los

intervalos, dos 0 mas poblaciones analizadas muestran una varianza homogénea.
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Mediante la tabla de frecuencia de las dimensiones que determinan las variables de la
investigacion, con la finalidad de ver los datos observados, se muestra que no hay

normalidad en los datos.

Analizando las dimensiones que conforman la Variable Modelo de Toma de Decisiones

son:

Tabla 71

Dimension Informacion

Informacion
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
30 27,8 27,8 27,8
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 38 35,2 35,2 63,0
Indiferente (3) 19 17,6 17,6 80,6
Valido
De acuerdo (4) 16 14,8 14,8 95.4
Totalmente de
5 4.6 4,6 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0
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Figura 36
Frecuencia de la dimensién Informacion

¢Lainformacion disponible permite mejorar la calidad de sus decisiones?
40
30
o
[5]
=
[}]
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[
10
1]
Totalmente en En desacuerdo (2) Indiferente (3) De acuerdo (4) Totalmente de
desacuerdo (1) acuerdo (5)
Tabla 72

Dimension Tiempo

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
13 12,0 12,0 12,0
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 17 15,7 15,7 27,8
Indiferente (3) 37 34,3 343 62,0
Vilido
De acuerdo (4) 27 25,0 25,0 87,0
Totalmente de
14 13,0 13,0 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0
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Figura 37

Frecuencia de la dimension Tiempo

¢Eluso de lainformacién reduce el tiempo promedio para latoma de decisiones?
40
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Totalmente en  En desacuerdo (2)  Indiferente (3) De acuerdo (4) Totalmente de
desacuerdo (1) acuerdo (5)
Tabla 73

Dimension Esfuerzo

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado

Totalmente en

13 12,0 12,0 12,0
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 17 15,7 15,7 27,8
Indiferente (3) 37 34,3 343 62,0

Valido

De acuerdo (4) 27 25,0 25,0 87,0
Totalmente de

14 13,0 13,0 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0
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Figura 38

Frecuencia de la dimension Esfuerzo

¢El uso de la infformacion reduce el esfuerzo paralatoma de decisiones?
40
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8
(5]
=
L]
a 20
L
L
10
0
Totalmente en  Endesacuerdo (2)  Indiferente (3) De acuerdo (4) Totalmente de
desacuerdo (1) acuerdo (5)
Tabla 74

Dimension Estrategia Empresarial

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
En desacuerdo (2) 16 14,8 14,8 14,8
Indiferente (3) 61 56,5 56,5 71,3
De acuerdo (4) 25 23,1 23,1 94 4
Valido

Totalmente de

6 5,6 5,6 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0
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Figura

39

Frecuencia de la dimension Estrategia Empresarial

Estrategia Empresarial

Frecuencia

En desacuerdo (2)

Indiferente (3)

De acuerdo (4)

Totalmente de acuerdo
(3)

Tabla 75

Dimension Enfoque

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado

Totalmente en

15 13,9 13,9 13,9
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 41 38,0 38,0 51,9
Indiferente (3) 9 8,3 8,3 60,2

Vilido

De acuerdo (4) 25 23,1 23,1 83,3
Totalmente de

18 16,7 16,7 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0
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Figura 40

Frecuencia de la dimension Enfoque

¢ Siempre considero lainformacion disponible, sin importar qué tipo de decision se esté tomando?
50
40
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0
Totalmente en  Endesacuerdo (2)  Indiferente (3) De acuerdo (4) Totalmente de
desacuerdo (1) acuerdo (5)
Tabla 76

Dimension Usabilidad

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
En desacuerdo (2) 28 259 25,9 25,9
Indiferente (3) 59 54,6 54,6 80,6
De acuerdo (4) 16 14,8 14,8 95,4
Valido

Totalmente de

5 4,6 4,6 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0
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Figura 41

Frecuencia de la dimension Usabilidad

Usabilidad
60
50
40
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c
L]
3 30
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0
En desacuerdo (2) Indiferente (3) De acuerdo (4) Totalmente de acuerdo
)
Analizando las dimensiones de la Variable Inteligencia de Negocios, en base a las
preguntas planteadas:
Tabla 77

Dimension Productividad

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado

En desacuerdo (2) 24 22,2 22,2 22,2

Indiferente (3) 48 44 4 44 4 66,7
. De acuerdo (4) 33 30,6 30,6 97,2

Valido
Totalmente de
3 28 2,8 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0
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Figura

42

Frecuencia de la dimension Productividad

Productividad

Frecuencia

10

En desacuerdo (2)

Indiferente (3)

De acuerdo (4)

Totalmente de acuerdo
(

Tabla 78

Dimension Informacion y Andlisis

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado

Totalmente en

7 6,5 6,5 6,5
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 21 19,4 19,4 25,9
Indiferente (3) 54 50,0 50,0 75,9

Valido

De acuerdo (4) 23 21,3 21,3 97,2
Totalmente de acuerdo

3 2,8 2,8 100,0
)]
Total 108 100,0 100,0
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Figura 43

Frecuencia de la dimension Informacion y Analisis

Informacién y Analisis

Frecuencia

10

Totalmente en  En desacuerdo (2)
desacuerdo (1)

Indiferente (3)

De acuerdo (4)

Totalmente de
acuerdo (5)

Tabla 79

Dimension Gestion de Conocimiento

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en
3 2,8 2,8 2,8
desacuerdo (1)
En desacuerdo (2) 27 25,0 25,0 27,8
Indiferente (3) 43 39,8 39,8 67,6
Valido
De acuerdo (4) 24 22,2 22,2 89,8
Totalmente de acuerdo
11 10,2 10,2 100,0
3)
Total 108 100,0 100,0
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Figura 44

Frecuencia de la dimensién Gestion de Conocimiento

Gestion de Conocimiento

Frecuencia

Totalmente en  Endesacuerdo (2)  Indiferente (3) De acuerdo (4) Totalmente de
desacuerdo (1) acuerdo (5)

Tabla 80

Dimension Cliente

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
En desacuerdo (2) 23 21,3 21,3 21,3
Indiferente (3) 49 45,4 45,4 66,7
De acuerdo (4) 33 30,6 30,6 97,2
Vilido
Totalmente de
3 2,8 2,8 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0
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Figura 45

Frecuencia de la dimensién Cliente

Frecuencia

10

En desacuerdo (2)

Cliente

Indiferente (3)

De acuerdo (4)

Totalmente de acuerdo
(

Tabla 81

Dimension Capacidad

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
En desacuerdo (2) 27 25,0 25,0 25,0
Indiferente (3) 57 52,8 52,8 77,8
De acuerdo (4) 18 16,7 16,7 94,4
Vilido
Totalmente de
6 5,6 5,6 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0
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Figura 46

Frecuencia de la dimensién Capacidad

Frecuencia

10

En desacuerdo (2)

Capacidad

Indiferente (3)

De acuerdo (4)

Totalmente de acuerdo

()

Tabla 82

Dimension Exito

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
En desacuerdo (2) 11 10,2 10,2 10,2
Indiferente (3) 53 49,1 49,1 59,3
De acuerdo (4) 40 37,0 37,0 96,3
Valido

Totalmente de

4 3,7 3,7 100,0
acuerdo (5)
Total 108 100,0 100,0
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Figura 47

Frecuencia de la dimensién Exito

Exito

Frecuencia

Exito

a0

a0

40

0

0

En desacuerde (2) Indiferente (3) De acuerdo (4) Totalmente de acuerdo

Para cumplir con los analisis no paramétricos comienza mediante las siguientes pautas
con los datos: analizando los datos en su mayoria no precisan de una distribucion
poblacional. Se cuenta con distribuciones “libres” (considerados no normales). Se
analizan los datos nominales u ordinales. Entonces se concluye que las variables deben

tener la forma categorica.

En base a la explicaciéon dada y a través de la muestra que se selecciond en este estudio,
mediante el ajuste de bondad, se da la agrupacion de datos especificos relacionados con

una distribucion normal. Concluyendo, los datos estdn cumpliendo con lo mencionado.

Se tiene diversos procedimientos, del cual se resalta el de Kolmogorov-Smirnov (K-S)
(n > 50) y también se puede aplicar el de Shapiro - Wilk (S-W) (n < 50).

Gracias a estas pruebas se obtienen graficos de normalidad y la contrastacion de
hipotesis, que determinaran la relacion si su distribucion presenta normalidad.

Realizando un énfasis de la muestra obtenida es mayor a 50, se escoge la primera prueba.

En cuanto a la prueba no paramétrica seleccionada, la hipétesis nula (HO) tiene una
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distribucion que presenta homogeneidad, se rechazar si el p valor muestre ser < 0.05.
Entonces la toma de decision se afirma que la muestra seleccionada, presenta una

distribucion normal, su nivel de significancia tienda a ser > 0.05.
P — Valor < 0,05: Acepta H1: La variable aleatoria no tiene distribucion normal.
P — Valor > 0,05: Acepta H1: La variable aleatoria tiene distribucion normal.

Analizando las dimensiones de la Variable Modelo de Toma de decisiones y la Variable

Inteligencia de Negocios, en relacion a las preguntas planteadas:

Tabla 83
Prueba de Normalidad
Pruebas de normalidad
Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk
Estadistico | gl Sig. Estadistico | gl Sig.
Modelo Toma de Decisiones 0,338| 108 0,000 0,780 108| 0,000
Inteligencia de Negocios 0,320 108 0,000 0,802 108| 0,000
a. Correccion de significacion de Lilliefors

Al observar este cuadro vemos que se tienen que aplicar el de Kolmogorov-Smirnov (K-S) por
ser n > 50.

Vemos que el P — Valor es menor a 0,05 se acepta la hipotesis Hi; es decir la variable aleatoria

no tiene distribucion normal.
Anaélisis de la Hipotesis General:

HO: Aplicando un modelo de toma de decisiones mediante inteligencia de negocios no mejorara

los procesos de ventas y distribucion de empresas textiles.

H1: Aplicando un modelo de toma de decisiones mediante inteligencia de negocios no mejorara

los procesos de ventas y distribucion de empresas textiles.
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Tabla 84

Tabla cruzada de Modelo de Toma de decisiones/Inteligencia de Negocios

Inteligencia de Negocios

Totalment
En De
Indiferen e de Total
desacuerd acuerdo
te (3) acuerdo
0(2) 4
)
En Recuento 4 14 0 0 18
32 11,0 3,5 ,3 18,0
0(2) esperado
Recuento 15 44 11 0 70
Indiferent
Recuento
e 12,3 42,8 13,6 1,3 70,0
esperado
Modelo Toma
de Decisiones | De Recuento 0 6 10 2 18
acuerdo Recuento
32 11,0 3,5 ,3 18.0
“4) esperado
Totalment | Recuento 0 2 0 0 2
e de
Recuento
acuerdo 4 1,2 4 0 2,0
esperado
) P
Recuento 19 66 21 2 108
Total Recuento
19,0 66,0 21,0 2,0 108.0
esperado
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Tabla 85
Tabla del Chi — cuadrado

Pruebas de chi-cuadrado

Valor df Significacion asintotica (bilateral)
Chi-cuadrado de

34,405% 9 0,000
Pearson
Razoén de verosimilitud 35,192 9 0,000
Asociacion lineal por

16,178 1 0,000

lineal
N de casos validos 108
a. 11 casillas (68,8%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento
minimo esperado es ,04.

Interpretacion: Observamos que el nivel de significancia menor a 0,05 (0,000 < 0,05)
rechazamos la hipédtesis nula y aceptamos la hipotesis alternativa, luego se puede
concluir a un nivel de significancia de 0,05 concluye que aplicando un modelo de toma
de decisiones mediante inteligencia de negocios no mejorara los procesos de ventas y

distribucion de empresas textiles.

Tabla 86

Tabla del Coeficiente de Contingencia

Medidas simétricas

Valor Significacion aproximada

Nominal por Coeficiente de

0,492 0,000
Nominal contingencia
N de casos validos 108

Interpretacion: El coeficiente de contingencia asegura la relacion de las dos variables,
el coeficiente de contingencia es menor a 0,05 (0,000 < 0,05) se rechaza la hipdtesis
nulay se acepta la hipétesis alternativa, luego se concluye a un nivel de significancia de

0,05, existe una relacién fuerte en aplicando un modelo de toma de decisiones mediante
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inteligencia de negocios no mejorara los procesos de ventas y distribucion de empresas

textiles.
Analizando las Hipotesis Especificas:

Hipotesis Especifica 1:

Ho: ldentificando las dimensiones de éxito en el uso de herramientas del modelo de
inteligencia de negocios por parte de las empresas textiles no mejorara sus

procesos de ventas.

Hzi: Identificando las dimensiones de éxito en el uso de herramientas del modelo de
inteligencia de negocios por parte de las empresas textiles mejorard sus
procesos de ventas.

Tabla 87
Tabla cruzada de Exito/Estrategia Empresarial

Estrategia Empresarial
En Totalmente
Indiferent | De acuerdo Total
desacuerdo de acuerdo
e(3) 4)
2 Q)
En Recuento 3 8 0 0 11
desacuerdo |Recuento
1,6 6.2 2,5 ,6 11,0
2 esperado
Recuento 10 32 10 1 53
Indiferente
Recuento
3 7,9 29,9 12,3 2,9 53,0
. esperado
Exito
Recuento 3 20 12 5 40
De acuerdo
Recuento
“) 59 22,6 9.3 2,2 40,0
esperado
de acuerdo  |Recuento
,6 23 ,9 ,2 4,0
3) esperado
Total Recuento 16 61 25 6 108
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Recuento

esperado

16,0

61,0

25,0 6,0 108,0

Tabla 88
Tabla de Chi - cuadrado

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion asintotica
Valor df (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 19,4467 0,022
Razén de verosimilitud 21,359 9 0,011
Asociacion lineal por lineal 13,996 0,000
N de casos validos 108

esperado es ,22.

a. 9 casillas (56,3%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo

Interpretacion: Observamos el nivel de significancia menor a 0,05 (0,022 < 0,05) se

rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis alternativa, se concluye a un nivel de

significancia de 0,05 que identificando las dimensiones de éxito en el uso de

herramientas del modelo de inteligencia de negocios por parte de las empresas textiles

mejorara sus procesos de ventas.

Tabla 89

Tabla del Coeficiente de contingencia

Medidas simétricas

Valor | Significacion aproximada
Nominal por Coeficiente de
0,391 0,022
Nominal contingencia
N de casos validos 108

Interpretacion: El coeficiente de contingencia asegura la relacion de las dos variables,
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el coeficiente de contingencia es menor a 0,05 (0,022 < 0,05) se rechaza la hipotesis

nula y se acepta la hipdtesis alternativa, se concluye a un nivel de significancia de 0,05,

existe una relacion fuerte, concluyendo que identificando las dimensiones de éxito en el

uso de herramientas del modelo de inteligencia de negocios por parte de las empresas

textiles mejorard sus procesos de ventas.

Hipbtesis Especifica 2:

Ho:

Hai:

Tabla 90

Evidenciando el beneficio de las empresas textiles al aplicar un modelo de

toma de decisiones no mejorara su distribucion.

Evidenciando el beneficio de las empresas textiles al aplicar un modelo de

toma de decisiones mejorara su distribucion

Tabla cruzada Exito/Modelo Toma de Decisiones

Modelo Toma de Decisiones
En Totalmente
Indiferent | De acuerdo Total
desacuerdo de acuerdo
e(3) 4)
2 Q)
En Recuento 3 8 0 0 11
desacuerdo |Recuento
1,8 7,1 1,8 0,2 11,0
2 esperado
Recuento 9 41 3 0 53
Indiferente
Recuento
3) 8,8 34,4 8,8 1,0 53,0
] esperado
Exito
Recuento 6 20 12 2 40
De acuerdo
Recuento
“) 6,7 25,9 6,7 0,7 40,0
esperado
de acuerdo |Recuento
0,7 2,6 7 0,1 4,0
3) esperado
Total Recuento 18 70 18 2 108
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Recuento

esperado

Tabla 91

Tabla del Chi - cuadrado

Pruebas de chi-cuadrado

Valor df | Significacion asintética (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 26,7232 9 0,002
Razon de verosimilitud 26,716 9 0,002
Asociacion lineal por lineal 13,960 1 0,000
N de casos validos 108

a. 9 casillas (56,3%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo

esperado es ,07.

Tabla 92

Interpretacion: Observamos que el nivel de significancia es menor a 0,05 (0,002 <
0,05) se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipdtesis alternativa, se concluye a un
nivel de significancia de 0,05 que evidenciando el beneficio de las empresas textiles al

aplicar un modelo de toma de decisiones mejoraréa su distribucion.

Tabla del Coeficiente de contingencia

Medidas simétricas
Significacion
Valor
aproximada
Coeficiente de
Nominal por Nominal 0,445 0,002
contingencia
N de casos validos 108

Interpretacion: El coeficiente de contingencia asegura la relacion de las dos variables,
el coeficiente de contingencia es menor a 0,05 (0,002 < 0,05) se rechaza la hipotesis
nula y se acepta la hipétesis alternativa, se concluye que, a un nivel de significancia de

0,05, existe una relacion fuerte, determinando que evidenciando el beneficio de las
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empresas textiles al aplicar un modelo de toma de decisiones mejorara su distribucion.

Hipbtesis Especifica 3:

Ho: Determinando como se generay se brinda informacion estratégica a traveés
de la inteligencia de negocios al tomador de decisiones no ayudara en su
trabajo diario y en las mejoras necesarias en el area, posibilitando la
satisfaccion de las necesidades y expectativas de sus clientes.
Ha: Determinando cOmo se generay se brinda informacion estratégica a través
de la inteligencia de negocios al tomador de decisiones ayudara en su
trabajo diario y en las mejoras necesarias en el area, posibilitando la
satisfaccion de las necesidades y expectativas de sus clientes
Tabla 93
Tabla cruzada Informacidn/estrategia empresarial/usabilidad /Cliente
Cliente
En Totalmente
Indiferent | De acuerdo Total
desacuerdo de acuerdo
e(3) “4)
(2) 3)
En Recuento 8 7 2 0 17
desacuerdo |Recuento
3,6 7,7 5,2 0,5 17,0
(2) esperado
Informacion/
Recuento 14 34 20 1 69
estrategia Indiferente
. Recuento
empresarial/ | (3) 14,7 31,3 21,1 1,9 69,0
usabilidad esperado
Recuento 1 8 11 2 22
De acuerdo
Recuento
) 4,7 10,0 6,7 06| 22,0
esperado
Recuento 23 49 33 3 108
Total Recuento
23,0 49,0 33,0 3,0] 108,0
esperado
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Tabla 94
Tabla del Chi - cuadrado

Pruebas de chi-cuadrado

Valor df Significacion asintotica (bilateral)
Chi-cuadrado de

17,730? 6 0,007
Pearson
Razon de verosimilitud 17,305 6 0,008
Asociacion lineal por

15,599 1 0,000

lineal
N de casos validos 108

a. 5 casillas (41,7%) han esperado un recuento menor que S. El recuento

minimo esperado es ,47.

Interpretacion: Observamos que el nivel de significancia es menor a 0,05 (0,007 <
0,05) se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipdtesis alternativa, se concluye a un
nivel de significancia de 0,05 que determinando cémo se genera y se brinda informacion
estratégica a través de la inteligencia de negocios al tomador de decisiones ayudara en
su trabajo diario y en las mejoras necesarias en el area, posibilitando la satisfaccion de

las necesidades y expectativas de sus clientes.

Tabla 95

Tabla del Coeficiente de contingencia

Medidas simétricas
Valor Significacion aproximada
Coeficiente de
Nominal por Nominal 0,376 0,007
contingencia
N de casos validos 108

Interpretacion: El coeficiente de contingencia asegura la relacion de las dos variables,
el coeficiente de contingencia es menor a 0,05 (0,007 < 0,05) se rechaza la hipdtesis
nula y se acepta la hipétesis alternativa, se concluye que, a un nivel de significancia de

0,05, existe una relacién fuerte, concluyendo que determinando cOmo se genera y se
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6.2.

brinda informacion estratégica a través de la inteligencia de negocios al tomador de
decisiones ayudard en su trabajo diario y en las mejoras necesarias en el area,

posibilitando la satisfaccion de las necesidades y expectativas de sus clientes.

Contrastacion de los resultados con otros estudios similares.

De acuerdo con las investigaciones internacionales como Pazmifio, T. (2017), cuyo tema
fue “Propuesta de un modelo de inteligencia organizacional como apoyo para la toma
de decisiones estratégicas”. El objetivo de la inteligencia organizacional en las pymes
determina ventajas competitivas para competir a través de las grandes empresas para
mantenerse en el mercado, por ello al acceso a la informacion ayudara a tener un
escenario que presenta claridad y actle en base a las necesidades de la situacion, del
cual con los resultados obtenidos en nuestro estudio muestra que al tener un sistema que
recopile informacion para aplicar la inteligencia de negocios hara que las empresas
textiles mantengan la competitividad.

Ademas, Silva, A. (2011) cuyo tema es “Sistema de Informaciones Gerenciales en
industrias multinacionales: un estudio de caso de la implementacion global de un ERP
y BI”. El objetivo de este trabajo describe y analiza la estandarizacion de informaciones
gerenciales en sistemas de informaciones de las empresas logren su internacionalizacion
tomando en cuenta los factores tradicionales tales como garantizar el abastecimiento de
materias primas esenciales, busqueda de nuevos mercados y acceso a factores de

produccion de bajo costo.

De acuerdo a la hipo6tesis general planteada, al aplicar un modelo de toma de decisiones
mediante inteligencia de negocios mejorara los procesos de ventas y distribucion de
empresas textiles, que fue demostrada en nuestra prueba de hipotesis que es importante
usar un modelo de toma de decisiones a través de la inteligencia de negocios se obtendra
mejores resultados en el proceso de ventas como en la distribucion de las empresas

textiles.

Agregando la investigacion nacional de Ortega, N (2018) llevo a cabo la tesis “Modelo
de inteligencia de negocios para mejorar la toma de decisiones en las pymes del sector
retail de lima metropolitana”. El objetivo de este estudio fue determinar la aplicacion de
un modelo de inteligencia de negocios que mejore la toma de decisiones en las pymes

que pertenecen al sector retail de Lima Metropolitana que servird como modelo de forma
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6.1.

practica llevar a cabo la implementacion la inteligencia de negocios que pueda actualizar
su modelo para mejorar la toma de decisiones sobre su negocio tomando en cuenta que
en el futuro de los proyectos de Inteligencia de Negocios combinando metodologias y
buenas practicas basados en gestion de proyectos, cumpliendo con las necesidades de
cada proceso, orientado al sector pyme.

Ante este concepto se contrasta con el estudio de una hipotesis especifica del cual
Identificando las dimensiones de éxito en el uso de herramientas del modelo de
inteligencia de negocios por parte de las empresas textiles mejorara sus procesos de

ventas, del cual es adaptable para la competitividad de las empresas textiles.
Responsabilidad ética

Esta investigacion se ha realizado cumpliendo con ética, respeto y solidaridad con los
trabajadores de las empresas textiles, del cual nos recomendaron cuidar de los datos

obtenido y mantener en reserva su identidad como institucion.

Al finalizar este estudio los resultados se les entregaran a las empresas participantes
explicandoles lo beneficioso que es aplicar la inteligencia de negocios para la toma de

decisiones.
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CONCLUSIONES

En este trabajo se demostré que aplicando un modelo de toma de decisiones mediante
inteligencia de negocios mejora los procesos de ventas y distribucién de empresas textiles del
cual se creara diferentes escenarios con la finalidad de encontrar la respuesta ptima, muchas

empresas tendran una mejor estrategia para que las organizaciones textiles sean competitivas.

Mediate este estudio se concluye que identificando las dimensiones de éxito en el uso de
herramientas del modelo de inteligencia de negocios por parte de las empresas textiles mejora
sus procesos de ventas. La percepcion de que el uso de la informacién proporcionada por los
sistemas de inteligencia de negocios esta influenciado, entre otros factores, por la confianza
(usabilidad) del usuario en la informacion y en el sistema puede ayudar a mejorar los

resultados en cuanto al uso de estos sistemas.

Evidenciando el beneficio de las empresas textiles al aplicar un modelo de toma de decisiones
mejorara su distribucion, la estrategia empresarial y la elaboracién de informes y analisis, se
podra tomar decisiones acertadas para que las empresas textiles muestren competitividad y
generen la mayor cantidad de ventas y realicen las distribuciones de los productos aplicando
el justo a tiempo en relacion a las necesidades del cliente.

Se puede decir que determinando como se genera y se brinda informacion estratégica a través
de la inteligencia de negocios al tomador de decisiones ayuda en su trabajo diario y en las
mejoras necesarias en el area, posibilitando la satisfaccion de las necesidades y expectativas
de sus clientes, viéndose desde el aspecto de beneficios esperados para los sistemas de
inteligencia de negocios, todas las variables latentes son relevantes para el usuario en la
decision de utilizar la inteligencia de negocios, las cuales consisten en variables referidas a
impactos individuales que corresponden a cuestiones de mejora del desempefio en las
actividades profesionales, la usabilidad que corresponde a cuestiones de accesibilidad,

reputacion, facilidad y credibilidad, caracteristicas de confianza.

Este modelo debe ajustarse de acuerdo a las necesidades que presenta cada industria textil, el
tiempo que se utiliza para generar reportes cruciales que mejoren los procesos de venta y su
distribucion para ser competitivos con los productos que vienen de fuera que son una amenaza
para las industrias peruanas, ayuda a tener una gestion de calidad de informacidn, los procesos
que se tienen como informacion, el presupuesto necesario que se tiene que invertir en
tecnologia, realizar buena gestion en los proyectos de las empresas textiles que busquen lograr

introducir nuevos productos, este modelo mostrara una contribucion al ser implementado del
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cual demuestre eficiencia, eficacia, efectividad y al mejorar sus procesos se oriente a la

productividad factores importantes que ayuden a la toma de decisiones.

RECOMENDACIONES

Para la aplicacién de la inteligencia de negocios para la toma de decisiones se debe tener en
cuenta conocimiento de la inteligencia de negocios para mejorar los procesos de ventas en las

empresas

Se debe de hacer uso de la gestion del conocimiento, aplicar la estrategia empresarial, elaborar
informes y analisis, del cual se podra tomar decisiones acertadas para que las empresas textiles
muestren competitividad y generen la mayor cantidad de ventas y realicen las distribuciones

de los productos aplicando el justo a tiempo en relacion a las necesidades del cliente.

Se recomienda usar la inteligencia de negocios como una forma de apoyo a las decisiones,
llevando informacion rapidamente a reuniones estratégicas y mejorando la forma en que se

visualizan los datos.

Se recomienda explorar la cuestion del factor humano en los resultados, desde la fase de
desarrollo del modelo, la recogida de datos, el procesamiento e interpretacion de la
informacion hasta la aplicaciéon del propio modelo de decisiones para medir resultados

vinculados a los recursos humanos.
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MATRIZ DE OPERACIONALIDAD

Variables Definicién Conceptual

Dimensiones

Indicadores

ftem

Modelo de Toma de Decisiones, se debe aun proceso
debido que las personas que lo usan han tenido
experiencia, en base a esta experiencia se obtuvo
Modelo de Toma | demasiado éxito, lo conservan vivos y los ha llevado
de decisiones a la situacion actual. (George, 1999), para Herbert A.
Simon determina la gerencia como un sinénimo para
la toma de decisiones, donde su principal interés dar

un énfasis en el “como”.

¢La informacién disponible permite mejorar la

Informacion Calidad de Informacién . L 5
calidad de sus decisiones*
Tiempo Aceleracion del proceso de Toma de | ¢(El uso de la informaciéon reduce el tiempo
decisiones promedio paralatomade decisiones?
. . ., El uso de lainformacion reduce el esfuerzo para
Esfuerzo Rapidez en la toma de decisiones ¢ P

latoma de decisiones?

Estrategia Empresarial

Observacion de
oportunidades.

amenazas y

Mejor alineacion de los recursos
disponibles con la estrategia de la
empresa.

Informacién de apoyo a la decision
estratégica.

Evaluacién de riesgos del entorno
empresarial.

¢Las amenazas y oportunidades para el negocio
se observan mas facilmente?

¢Mejor alineamiento entre los recursos y la
estrategia de la empresa?

¢Lainformacién disponible es Gtil en decisiones
estratégicas?

¢La informacidon permite evaluar mejor los
riesgos del entorno empresarial?

¢Siempre considero la informacion disponible,

Enfoque Procesamiento de Informacion sin importar qué tipo de decision se esté
tomando?
¢La informacién se considera verdadera y
confiable?
¢La informacién esta disponible o su
recuperacion es rapiday sencilla?

Facilita la adquisicién de informacion
. ,La informacion es facilmente manipulable y se
Usabilidad ¢ P y

Acceso a datos comerciales, uso
compartido

puede utilizar en diferentes tareas?

¢La informacion se valora segin su fuente o
contenido?

¢La informaciéon genera beneficios y ventajas
cuando se utiliza?
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Inteligencia

Negocios

de

La inteligencia de negocios se considera como el
aprovechamiento al maximo de toda la informacion
como recursos administrativos empresariales
utilizada por las organizaciones modernas y actuales,
esta informacion que las organizaciones tengan de
sus clientes como de sus proveedores y se puede
incluir alos competidores, con a finalidad de obtener
ventajas competitivas en un mercado que demuestre

hostilidad y sea muy dinamico.

Es necesario tener en cuenta que el concepto de
inteligencia de negocios es diferente con el
almacenamiento de grandes datos de informacién, de
2010, la

negocios se considera como un puente donde las

acuerdo con Howson, inteligencia de
organizaciones hacen util dicha informacion a través
de herramientas que estan dadas al servicio de

usuarios.

Productividad

Ahorrar tiempo

Eficiencia de costo

Mejora de la eficiencia

Gestion de recursos empresariales

¢El uso de lainformacién ayuda a ahorrar
tiempo en la ejecucién de sus actividades?

¢El uso de lainformacion le permite mejorar su
productividad?

¢El uso de lainformacion permite la gestion de
los recursos de la empresa?

Informaciéon y Andlisis

Producir una vista unificada de la
informacion en toda la empresa
Informes andlisis,
predicciones

ad-hoc,

¢Los informes de la inteligencia de negocios
brindan una vista unificada de la informacién
comercial?

¢La inteligencia de negocios promueve y facilita
el andlisis de datos?

¢Los informes de inteligencia de negocios
permiten andlisis avanzados (analiticos, ad-hoc,
predicciones)?

Gestion de Conocimiento

Crecimiento en el intercambio de

informacién

Aumento de la base conocimientos

¢Mayor intercambio de informacion de la

empresa?

¢Labase de conocimientos de laempresacrecié?

Responde a la necesidad de los

¢El uso de la informacion ayuda a mejorar el
servicio al cliente (interno y externo)?

¢El uso de la informacién promueve la

Cliente usuarios de disponibilidad oportuna | satisfaccion de los clientes a los que atiende?

de datos.
¢El uso de la informacién facilita la satisfaccion
de las necesidades de los clientes (internos y
externos)?
¢La informaciéon se procesa y entrega
p o

Accesibilidad rapidamente?

Capacidad analitica ¢La informacion se procesa y entrega sin

. demoras?
Capacidad

Flexibilidad

Integracion

¢Lafuente de informacion no es visible?

¢Los usuarios de la informacion no pueden
acceder alainformacién de forma interactiva?
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Exito

Interaccion de uso

Beneficios obtenidos

¢JLa informacién reduce la incertidumbre en el
proceso de toma de decisiones, mejorando la
confianzay aumentando la eficacia operativa?

¢La informacién  nos permite reaccionar
rpidamente a los eventos comerciales y
desarrollar una planificacién proactiva?

¢Estamos utilizando la informacién
proporcionada para realizar cambios en los
planes y estrategias corporativas, modificando
los indicadores clave existentes y analizando
nuevos indicadores claves?
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MATRIZ DE CONSISTENCIA

“MODELO DE TOMA DE DECISIONES MEDIANTE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS EN PROCESO DE VENTAS Y DISTRIBUCION EN EMPRESAS TEXTILES”

PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS GENERAL VARIABLES DIMENSIONES METODOLOGIA
¢Qué impacto ofreceria la toma de|Aplicar un modelo de toma de|Aplicando un modelo de toma de | VARIABLE 1 D1: Informacion Tipo de Investigacion
decisiones mediante inteligencia de |decisiones mediante inteligencia de | decisiones mediante inteligencia | Modelo de Toma de D2: Tiempo Descriptiva
negocios en proceso de ventas Yy |negocios en procesos de ventas y | de negocios mejorara los procesos | Decisiones D3: Esfuerzo Correlacional
mejoren la distribucion en las empresas | distribucién de empresas textiles. de ventas y distribucion de D4: Estrategia Disefio de
textiles? empresas textiles. Empresarial investigacion

D5: Enfoque No experimental
D6: Usabilidad Transversal
. - - - Poblacién y muestra
PROBLEMAS ESPECIFICOS OBJETIVOS ESPECIFICOS HIPOTESIS ESPECIFICAS D1: Productividad Poblacién
¢Cuéles son los factores influyentes | a. Identificar las dimensiones de| a. Identificando las dimensiones D2: Informacién y 150 funcionarios
VARIABLE 2 Analisis (duefios, gerentes,

en el uso de herramientas del modelo
de inteligencia de negocios por parte
de las empresas textiles y su relacion
con la mejora en sus procesos de
ventas?

¢Coémo pueden aplicar las empresas
textiles de manera efectiva un modelo
de toma de decisiones para mejorar su
distribucion?

¢,Como se genera y se brinda
informacion estratégica a través de la
inteligencia de negocios al tomador de
decisiones para ayudarlo en su trabajo
diario y en las mejoras necesarias en
el &rea, posibilitando la satisfacciéon de
las necesidades y expectativas de sus
clientes?

éxito en el uso de herramientas del
modelo de inteligencia de
negocios por parte de las
empresas textiles y su relacion
con la mejora en sus procesos de
ventas

b. Evidenciar el beneficio de las
empresas textiles al aplicar un
modelo de toma de decisiones
para mejorar su distribucién

c. Determinar cémo se genera y se
brinda informacién estratégica a
través de la inteligencia de
negocios al tomador de decisiones
para ayudarlo en su trabajo diario
y en las mejoras necesarias en el
area, posibilitando la satisfaccion
de las necesidades y expectativas
de sus clientes

de éxito en el uso de
herramientas del modelo de
inteligencia de negocios por
parte de las empresas textiles
mejorara sus procesos de
ventas

b. Evidenciando el beneficio de las
empresas textiles al aplicar un
modelo de toma de decisiones
mejorara su distribucion

c. Determinando cémo se generay
se brinda informacién
estratégica a través de Ila
inteligencia de negocios al
tomador de decisiones ayudara
en su trabajo diario y en las
mejoras necesarias en el area,
posibilitando la satisfaccion de
las necesidades y expectativas
de sus clientes

Inteligencia de Negocios

D3: Gestion de
Conocimiento

D4: Cliente

D5: Capacidad

D6: Exito

directivos) de
empresas textiles de
Gamarra. Distrito de
La Victoria

Muestra

108 funcionarios
(duefios, gerentes,
directivos) de
empresas textiles de
Gamarra. Distrito de
La Victoria

Técnicas de
recolecciéon de datos
Encuesta (Virtual y
presencial)
Instrumento
Cuestionario
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