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RESUMEN

Objetivo: Determinar como la inteligencia de negocios se relaciona con la toma de decisiones
en la Hiperbodega Precio Uno Huacho.

Materiales y métodos: El tipo de investigacion fue aplicada, con un nivel de investigacion
correlacional, de disefio no experimental y de enfoque cualitativo. La poblacién en estudio se
conforma por 15 trabajadores y se realizé la aplicacion de cuestionarios para los mismos. Se
utilizaron técnicas de estudio como la encuesta y se utiliz6 SPSS como herramienta para el
tratamiento respectivo de los datos, como estadistico de prueba se utilizé Pearson para medir la
correlacion estadistica de las variables Inteligencia de Negocios y Toma de Decisiones.

Resultados: El coeficiente de relacion entre la Variable 1 Sistema de Inteligencia de
Negocios y la Variable 2 Toma de Decisiones es igual a 0,837.

Conclusiones: Se evidencio la hipdtesis alterna al encontrar el valor p = 0,000 y ser menor a
0,01 donde se tiene una correlacion positiva alta de 0,837 por lo tanto se acepta H1 y afirmamos

que la Inteligencia de Negocios se relaciona con la Toma de Decisiones.

Palabras clave: Inteligencia de Negocios, Toma de Decisiones.
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ABSTRACT

Objective: To determine how business intelligence is related to decision making in the
Hiperbodega Precio Uno Huacho.

Materials and methods: The type of research was applied, with a correlational research
level, non-experimental design and qualitative approach. The study population is made up of 15
workers and questionnaires were applied for them. Study techniques such as the survey were
used and SPSS was used as a tool for the respective treatment of the data, as a test statistic,
Pearson was used to measure the statistical correlation of the variables Business Intelligence and
Decision Making.

Results: The coefficient of relationship between Variable 1 Business Intelligence System and
Variable 2 Decision Making is equal to 0.837.

Conclusions: The alternative hypothesis was demonstrated by finding the value p = 0.000 and
being less than 0.01 having a high positive correlation of 0.837, therefore H1 is accepted and we

affirm that Business Intelligence is related to Decision Making.

Keywords: Business Intelligence, Decision Making.
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INTRODUCCION

Hoy, empresas de todo el mundo cuentan con un sistema de informacion que automatizan el
desarrollo de medicion que se ajusta al modelo econémico, cumpliendo con los requisitos
funcionales requeridos. Cuando se introduce sistemas de informacion en alguna empresa, se
acumulan informacion que representan la historia de la empresa en cierto sentido. Las bases de
datos archivadas se pueden utilizar para respaldar decisiones provisionales basadas en ellas. De
lo anterior, se puede confirmar que la organizacion cuenta con datos histéricos obtenidos de las
actividades diarias del sistema de informacion. En base a esto, las organizaciones tienen las
herramientas y los recursos para automatizar procesos, generar datos y archivar para controlar los
recursos disponibles para la empresa. Estos datos se presentan en forma de informes y graficos
gue ayudan a los que toman una decision a determinar el rendimiento de su organizacion en el
mercado.

La informacién administrada por medio de sistemas de conocimiento de negocio produce
una organizacion inteligente, administra los datos del cliente, preferencias de los clientes sobre
algin producto, mejora los procesos internos y brinda un servicio superior a los clientes. Esta
informacidn es importante para establecer la direccion de la entidad basada en la mision y vision

de las entidades.



CAPITULO I
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1.Descripcidn de la realidad probleméatica

Las empresas ahora en todo el planeta cuentan con sistemas de informacion que automatizan
los procesos que se realizan en las mismas, dichos sistemas estan adaptados al modelo de
negocio, cumpliendo con los requerimientos que necesita dicha organizacion. Una vez
implementados los sistemas de informacion en las empresas, estos van acumulando datos, que de
cierta forma representan la historia de la entidad; la base de informacion que han sido
almacenadas podria ser usado para avalar las decisiones gque se pretendan tomar en base a estos.
Con lo expuesto podemos afirmar que la organizacion dispone de documentos histéricos que han
sido tomados de las acciones realizadas a diario por el sistema de informacién. En base a esto las
organizaciones cuentan con herramientas y recursos que permiten la automatizacion de sus
procesos, generando datos y almacenandolos para que se tenga un control de los recursos con los
que cuenta la empresa; estos datos son presentados a través de informes y graficos que ayudan a
la persona encargada a tomar una decision que determinaran el rendimiento de la organizacién en
el mercado.

En el Peru las empresas aun no estan familiarizadas con este sistema de informaciones, que
les facilita las automatizaciones de sus procesos y también con la inmediatez con la que se
pueden obtener los datos; esto es a consecuencia de que las empresas desconocen de los
beneficios que podrian obtener y/o también las ven como una inversion costosa, lo cual limitan o

quitan de su organizacién la posibilidad de contar con estos sistemas de informacion.



Es en estos casos, en el cual solamente se cuentan con datos histéricos, facilitados por alguna
tecnologia de la informacion; donde entra a tallar la inteligencia del negocio, la cual “es el grupo
del proceso, aplicacion y tecnologia que facilita la obtencion de informacion que provienen del
sistema de informacion para su analisis e interpretacion, de modo que se pueda ser aprovechado
para las tomas de decision y se convierta en conocimientos para el responsable de los negocios u
organizacion” (Castro, 2015).

Ahora, enfocandonos en la Hiperbodega Precio Uno Huacho, esta misma cuenta con un
sistema integral de informacion, el cual abarca desde el stock de productos que se pueden tener
en toda la tienda, la merma y desperdicios de la tienda en lo que respecta a productos, hasta
incluso un subsistema de cajas, el cual facilita a los operadores a realizar las transacciones diarias
para completar la compra de los clientes; todo esto esta conectado para que conforme se realice
una compra (salida) de algun producto, el mismo sera descontado en el stock general de la
tienda, hasta que se llegue a un estado de quiebre (stock menor o igual a 1 unidad del producto),
lo cual generara un pedido automatico a la central para que se envie la cantidad del producto en
quiebre mas un 20% adicional a lo ya solicitado; abasteciendo por completo la demanda
necesaria para la oferta que se presenta con respecto al producto que requiere el cliente.

Este sistema integrado también cuenta con herramientas de inteligencia de negocios, el
cual tiene por finalidad ayudar a las personas encargadas de las areas de la Hiperbodega Precio
Uno Huacho a tomar decisiones con respecto al proceso de ventas diario. Este mismo presenta
problemas, ya que no otorga los datos meramente necesarios para la adecuada realizacion de los
procesos de venta, brindando informacion que no ayuda a complementar y/o tomar decisiones.

La informacidn presentada gracias a la aplicacion de los métodos y herramientas de inteligencia



de negocios no es totalmente inservible, pero si presenta deficiencias al no presentar la
informacidn necesaria y oportuna requerida por los encargados de la Hiperbodega Precio Uno
Huacho.

La Hiperbodega Precio Uno Huacho cuenta con 5 areas activas (PGC, Non Food,
Perecibles, Cajas y Prevencion) en lo que respecta al manejo, distribucion y control de los
activos de la tienda; en las cuales cada una de ellas cuenta con su encargado respectivo, o
también denominado en la empresa como lider, el cual se encarga de gestionar tanto los recursos
humanos como los activos que le corresponden a cada area. Con lo que respecta al proceso de
ventas solo 4 areas participan directamente en el proceso de ventas (PGC, Non Food, Perecibles
y Cajas).

A los encargados se les brinda la informacion ya estructurada por el sistema de informacién,
lo cual permite que ellos tomen las acciones necesarias para impulsar las ventas en la
Hiperbodega Precio Uno Huacho; las decisiones que se tomen son muy importantes, por el
propio hecho de pertenecer al rubro del retail, el cual es un rubro muy competitivo donde cada
decision que se tome, tendra repercusiones directas en las ventas diarias que se realicen.

La toma de decisiones en la Hiperbodega Precio Uno Huacho es un punto fundamental para
determinar el rumbo de la venta durante el dia, y por consecuencia en las ventas posteriores. Las
decisiones son apoyadas en base a diferentes fuentes de informacion que puedan tener los jefes
de cada area, las mismas que son presentadas y/o adquiridas en la vivencia del dia a dia, siendo
transmitidas de manera oral por cada uno de los colaboradores involucrados en cada una de sus
areas que por criterio informan todo lo que se requiere implementar y/o en las mismas o en

formatos digitales indicando como por ejemplo el quiebre de algun producto en especifico o en



conjunto, el monto de la venta que se va obteniendo durante el dia, la cantidad de transacciones
que se realiza en el lineal de cajas, etc.

Se observé que los trabajadores no tienen un trabajo estructurado con respecto a sus deberes
del dia a dia, lo cual afecta directamente a la percepcion del cliente, con respecto a la mala
colocacion de precios, lo cual provoca confusion en los mismos, provocando reclamos y
molestias al momento de acercarse a realizar el pago debido en el lineal de cajas. También se
nota un poco cuidado en algunos productos, notdndose un desgaste, suciedad y por ende un mal
aspecto del mismo para con los clientes; asimismo, debido a drdenes directas por parte de los
jefes o lideres de la tienda, se han tomado diferentes medidas con respecto a la venta, por
ejemplos se presentan exhibiciones confusas para el cliente, lo cual no permite al cliente
observar el precio y la descripcion del producto exhibido. La atencion del cliente en el lineal de
cajas presenta un déficit en el lineal de cajas, debido a que los cajeros u operadores no se dirigen
al cliente de una manera adecuada, a pesar de que se tiene un protocolo de saludo y finalizacion
de la venta. Sintetizando todo lo descrito, se observo un consecuente alejamiento por parte del
cliente, lo cual afecta directamente a los objetivos de ventas planteados para el mes de turno.

Las ventas se han visto afectadas en el mes de abril, donde se tuvo un proyectado de ventas de
S/.1 763832, en el cual solamente se llegd a un 89%, notandose una pérdida de S/.186376;
también en el mes de mayo se noté una decadencia en las ventas, teniendo por objetivo llegar a
S/. 1703846, y solamente alcanzando un 88% del mismo, provocando una pérdida de S/.198652.

Debido a todo esto se pueden denotar algunas deficiencias con respecto a las decisiones que
se toman, debido a que por motivos tales como el apuro, y por consecuencia la poca atencion que

se le presta a la informacion brindada; también se denota que los jefes no acceden a la



informacidn en el momento oportuno, teniendo en cuenta que la informacidn practicamente se
encuentra facilitada para su inmediata descarga; ademas se presentan algunas deficiencias por
parte de ellos al momento de idear algunas estrategias de venta para promover la misma, ya sea
gue no se tiene la informacién oportuna y coherente, la cual deberia ser proporcionada por medio
de las aplicaciones de la inteligencia de negocios en sus sistemas de informacion.

Ahora, en fundamento a lo que se describid anteriormente, el presente estudio busca
encontrar solucién al siguiente enigma: ¢(Como la inteligencia de negocios se relaciona con la

toma de decisiones en la Hiperbodega Precio Uno Huacho?

1.2. Formulacion del problema
1.2.1. Problema General

¢Como la inteligencia de negocios se relaciona con la toma de decisiones en la Hiperbodega
Precio Uno Huacho?
1.2.2. Problemas Especificos

¢ Como se relaciona la inteligencia de negocios con la disponibilidad de informacién en la
Hiperbodega Precio Uno Huacho?

¢Como se relaciona la inteligencia de negocios con el riesgo de decision en la Hiperbodega
Precio Uno Huacho?

¢Como se relaciona la inteligencia de negocios con la satisfaccion del encargado en la

Hiperbodega Precio Uno Huacho?



1.3.0bjetivos de la Investigacion
1.3.1. Objetivo General

Determinar cémo la inteligencia de negocios se relaciona con la toma de decisiones en la
Hiperbodega Precio Uno Huacho.
1.3.2. Objetivos Especificos

Determinar cémo la inteligencia de negocios se relaciona con la disponibilidad de
informacidn en la Hiperbodega Precio Uno Huacho.

Determinar cémo la inteligencia de negocios se relaciona con el riesgo de decision en la
Hiperbodega Precio Uno Huacho.

Determinar cémo la inteligencia de negocios se relaciona con la satisfaccion del encargado en

la Hiperbodega Precio Uno Huacho.

1.4 Justificacion de la Investigacion
1.4.1. Justificacion teorica

Este analisis ha contribuido a que se conozca mejor la inteligencia de negocios y la toma de
decisiones, asi como cada una de las dimensiones de las variables examinadas.
1.4.2. Justificacién préctica

Este trabajo de estudio ayudara a comprender a las organizaciones para comprender el valor
de la inteligencia de negocios y la toma de decisiones, que tienen como finalidad que mejoren las
gestiones de una empresa para obtener una consecuente ventaja competitiva.

1.4.3. Justificacién metodoldgica



El presente trabajo tiene el propdsito de ampliar los conocimientos en métodos, técnicas e
instrumentos, los cuales una vez sean demostrados su validez y confiabilidad podra ser utilizado

en postumas investigaciones.

1.5.Delimitacion del estudio
1.5.1. Delimitacion espacial
El presente estudio se realizo en la entidad Hiperbodega Precio Uno Huacho, ubicada en la
carretera Ex Panamericana Norte N ° 1320, Huacho.
1.5.2. Delimitacion temporal

Esta investigacion se llevara a término entre los semestres académicos 2021-1y 2021-11.

1.6.Viabilidad del estudio
1.6.1. Viabilidad Técnica

Se tiene la herramienta necesaria para el presente estudio tales como los recursos humanos, la
empresa donde se obtendra los datos, internet, laptops, etc. También se cuenta con el dominio de
las mismas herramientas, lo cual facilitara la investigacion.
1.6.2. Viabilidad Operativa

Se cuenta con los permisos del gerente general de la Hiperbodega Precio Uno Huacho para
poder recoger la informacidn necesaria para el presente estudio, con el fin de que se analice
cdémo se va a relacionar la inteligencia del negocio con la toma de decisiones.
1.6.3. Viabilidad Econdmica

El costo de esta investigacion correra a cargo de los autores.



CAPITULO I
MARCO TEORICO
2.1. Antecedentes de la Investigacion
2.1.1. Antecedentes Internacionales
Acosta, J. & Florez, D. (2015) en su tesis “Disefios e Implementaciones del Prototipo Bl
Usando Herramientas de Big Data para Empresas Pymes Distribuidoras de Tecnologia.
Universidad Catodlica de Colombia, Bogota, Colombia”. Cuyo objetivo fue “que se disefie e
implemente prototipos Bl usando herramientas de Big data para una entidad PYME” (p.18),
utilizando la metodologia investigativa (p.26). Llego a la siguiente conclusion: “Después de
disefiar e implementar estos prototipos, es posible que se comprenda como las entidades que
utilizan los datos para su analisis y generaciones de conocimientos estan preparando las bases
adecuadas para ingresar al mercado; ya que les ayuda a tomar decisiones. Sobresale los papeles
primordiales y fundamentales que juega la Inteligencia de Negocios, con el apoyo del big data, al
momento de aportar conocimiento y tomar decisiones 6ptimas. Con este modelo, la empresa
podria conocer los estados de las fuerzas de venta en cualquier momento, que se analice las
rentabilidades por marca, producto, etc. Dependiendo de sus necesidades, les dara la oportunidad
de observar la empresa en su conjunto. Los indicadores identificados como indicadores
principales dan indicaciones del desempefio de cada proceso que la empresa debe emplear para
conducirla a su desarrollo y a una adecuada gestion de los mercados. En el transcurso de sus
procesos, se busca que este prototipo sea un desenlace a estas condiciones para todas las

entidades, incluidas las grandes y medianas empresas, ya que no requiere de grandes



presupuestos econdmicos para poner en marcha, lejos del sofisticado empleo de aplicacion. Este
altimo es uno de los elementos mas primordiales de resultados de Inteligencia de Negocios; con
el apoyo de unas herramientas de big data que permite a las entidades tengan iguales habilidades
y potencia de desempefio que un software mas elegante, de manera que puedan concentrarse en
otros aspectos como la produccién y la venta, como es la situacion de la entidad.”

Sarango, M. (2014), en su estudio “La inteligencia del negocio como herramientas de ayuda
para la toma de decisiones, aplicacidn a un caso de analisis”, para alcanzar el grado de Magister
en Direccion de Empresa en la Universidad Andina Simén Bolivar, Sede Ecuador Area de
Gestion. Quito, Ecuador, cuya finalidad es “que se demuestre los beneficios que generan las
implementaciones de Inteligencia de Negocios en procesos del Area de Venta para una entidad
de consumos masivos” (p.15), bajo la metodologia de Ralph Kimball (p.85), obtuvo los
posteriores resultados:

“La Inteligencia de Negocios no es unicamente herramientas tecnologicas con las que se
puede crear informes de formas rapidas y segun la necesidad, sino que conceptualmente va mas
alla de estos componentes y conforme a la informacién del molde de evoluciones de las
informaciones incluyendo un componente adicional como los capitales humanos, culturas
corporativas y proceso de conocimientos. son esenciales para que la entidad adopte de manera
real culturas de Inteligencia de Negocios.

A la hora de que se implemente soluciones de Business Intelligence se tiene que tener en
cuenta toda funcionalidad y estas deben poder acoplarse a la diferente necesidad del usuario y de
las areas, por lo que el almacenamiento de datos utilizado para el prototipo fue inicialmente muy

extenso para el estudio de caso, pero correspondia a informacion atil que no satisface las
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necesidades del parque empresarial. Después de la construccion del prototipo, la utilizacion de
las herramientas de estudio de informaciones y la satisfaccion del usuario aumentaron
significativamente.

Business Intelligence es una herramienta que tiene muchas ventajas en el seguimiento del
negocio, pero que solo se pueden aprovechar si la entidad promueve una educacion real de
intercambio y gestiones de las informaciones, que para este suceso de investigacion es la
principal inseguridad, se da porque su stand- por si sola, la plataforma tecnolégica no funcionara
como se esperaba sin la participacion de capital humano.”

Chiran. M. (2013), en su tesis “Modelos para las implementaciones Inteligencia de Negocios
que ayuden a la Toma de Decisiones en Institucion Publica de Proteccion Social.”, para optar el
grado de Magister en Gestion Informéatica Empresarial en la Universidad Central del Ecuador.
Quito, Ecuador, cuya finalidad es “hacer modelos de implementaciones de inteligencia de
negocios que ayuden a la toma de decisiones para alguna institucion publica de proteccién social.
Caso Programa de Proteccion Social departamento de Red de Proteccion Social en Quito —
Ecuador.” (p.5), bajo la metodologia de Ralph Kimball (p.8), llegd a los siguientes resultados:

“Mediante el recojo y estudio de los datos del MIES y su instituto y programas en particular
el plan de protecciones solidarias del area RED, se pudieron determinar los requisitos precisos
para el crecimiento de modelos de Inteligencia de Negocios, el que se implement6 por medio de
planes pilotos en el que se extraen los informes de manera directa de la Fuente y se consolida los
datos para conseguir la creacién de informes y un tablero de gestién que muestra los datos en

formas gréficas y sirve como herramientas para las tomas de decision.
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El esfuerzo que implica la preparacion de informes de gestion se reduce significativamente
mediante el empleo de Inteligencia de Negocios, ya que la informacion que se ha creado una vez
solo necesita ser actualizada y cambia automaticamente, de modo que los datos oportunos y
confiables estén disponibles para el tomador de decisiones.

Este modelo puede servir para mostrar que la inteligencia de negocios logra aplicarse en
algunos tipos de empresas, de manera independiente de las actividades a las que se dediquen, por
lo que constantemente deben tomarse alguna decision que contribuya a la consecucion del
objetivo de los negocios.

Las implementaciones de la Inteligencia de Negocios tienen como objetivo asegurar que los
tomadores de decisiones cuenten con la herramienta tecnoldgica necesaria para respaldar estos
procesos Yy asi reducir las incertidumbres y errores que pueden conducir a decisiones
equivocadas.

La implementacion de estos modelos servira como referentes para el proceso del futuro
Datamart dentro de los distintos departamentos del Programa de Proteccion Social y ademas del
instituto y otros programas que conforman el MIES.”

Guachimboza, M. (2012), en su estudio “La herramienta de Business Intelligence para las
Gestiones de los Recursos Humanos en el Honorable Gobierno Provincial de Tungurahua”, para
lograr el grado académico de Magister en Gestion de Bases de Datos en la Universidad Técnica
de Ambato. Ambato, Ecuador, cuyo fin es “identificar la herramienta de business intelligence
para las gestiones de los recursos humanos en el Honorable Gobierno Provincial de Tungurahua,
con el fin de que mejore las tomas de decision administrativa” (p.94), bajo la metodologia de

Ralph Kimball (p.122); llegé a los siguientes resultados:
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“Tanto los trabajadores como la autoridad consideran primordial contar con herramientas que
brinde informes mas precisos para uso directo o estudio y como apoyo en las tomas de decision
de retrasos, el numero de absentismos para sanciones posteriores, estadisticas sobre el empleo de
horas extraordinarias, las asignaciones de comision o dietas, etc., d. H. la veracidad y actualidad
de la informacion.

Luego de considerar el desarrollo de tecnologias de procesamiento de informacion en linea
(OLAP) en un contexto tedrico, vemos que pueden mostrar diversas alternativas con el fin de dar
respuestas rapidas a las preguntas planteadas, permiten que los informes sean enviados por las
instituciones que reciben la gestidn, tiene un esquema optimizado para que la pregunta del
usuario sea respondida de manera rapida y estén listas para producir un informe complejo de una
forma sencilla. Por tanto, es fundamental investigar cual de estas plataformas es adecuada para la
institucion.”

Martinez, J. (2010), en su estudio “La inteligencia de negocios como herramientas para la
toma de decision estratégica en la empresa. Analisis de sus aplicabilidades en los contextos
corporativos colombianos.”, para alcanzar el titulo de Magister en Administracion en la
Universidad Nacional de Colombia. Bogota, Colombia; cuyo fin es “que se disponga de datos
sobre las penetraciones de la tecnologia de informaciones y de comunicacion en una
organizacion colombiana, en especial del sistema de inteligencia de negocios entendidos como
sistemas de datos para la ayuda a las direcciones y a la decision” (p.73), bajo la metodologia de
Gartner (p.59), llego6 a los siguientes resultados:

“En cuanto al uso del sistema de Inteligencia de Negocios conforme con el volumen de las

organizaciones, se alcanza a notar que se encuentra intimamente relacionado con el volumen de
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las organizaciones. En el suceso de las grandes entidades, el 50% de ellas ya tiene un sistema de
Inteligencia de Negocios, por lo que Gnicamente el 8% dice no tener sistemas de Inteligencia de
Negocios. Por su lado, respecto a la mediana y pequefia empresa, respectivamente el 18% y el
9% ya tienen sistemas de Inteligencia de Negocios, en tanto que el 30% y el 5% de manera
respectiva declaran que no cuentan con dichos sistemas. Algo distinto sucede en la
microempresa, donde estos sistemas ciertamente no han sido considerados.

En cuanto a la percepcion del sistema de Inteligencia de Negocios, se consigue afirmar que el
85% de los entrevistados esta conforme con el concepto propuesta en este trabajo.

Respecto a los impactos y uso del sistema de Inteligencia de Negocios en las entidades de
Colombia, entre las entidades que contestan a esta intranquilidad, casi el 70% manifestd que los
efectos se encuentran en linea con la expectativa. Esto contrapone con el 20% que indica que el
resultado supera la expectativa y el 10% cuyos resultados no alcanzaron las expectativas.”

2.1.2. Antecedentes Nacionales
Torres, R. (2017), en su estudio “Propuestas de Business Intelligence para perfeccionar los
procesos de toma de decisiones en el programa presupuestal del Hospital Santa Rosa, 2016,
para que pueda conseguir el titulo profesional de Ingeniero de Sistemas e informatica en la
Universidad Privada Norbert Wiener. Lima, Perd, cuya finalidad es “proponer un Business
Intelligence para que mejoren los procesos de toma de decisiones en el programa presupuestal
del Hospital Santa Rosa, 2016.” (p.18); para el cual utilizé el método de estudio de tipo

proyectiva, no experimental de caracter holistico (p.20), llegando a los siguientes resultados:
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“La informacion del programa de presupuestacion no es leal y el periodo requerido para los
informes correspondientes toman demasiado tiempo, por lo que el dispositivo empresarial sabio
tendra influencias positivas en el desarrollo de las tomas de decision.

Las deficiencias en la toma de decisiones del programa presupuestario, asi como el resto de
categorias relacionadas en el estudio, fueron diagnosticadas por medio de la encuesta y entrevista
con los trabajadores seleccionados del Hospital Santa Rosa, lo que permite proponer la solucién
adecuada.”

Villanueva, A. (2018), en su tesis “Sistemas para la toma de decisiones para la inteligencia
de negocios del area comercial de la empresa Ingram Micro S.A., 2017”, para obtener el grado
académico de Maestro en Ingenieria de Sistemas con referencia en Tecnologia de las
Informaciones en la Universidad César Vallejo. Lima, Perd, cuya finalidad es “establecer las
influencias de los sistemas para la toma de decisiones para la inteligencia de negocios del area
comercial de la entidad Ingram Micro S.A. en el afio 2017” (p.30); para el cual utiliz6 la
metodologia de investigacion bajo el enfoque cuantitativo, de nivel descriptivo, de disefio cuasi
experimental (p.42), llegando a los siguientes resultados:

“La aplicacion de los sistemas de toma de decisiones si influyen de manera positiva en el
sistema de informes de las areas comerciales de la entidad Ingram Micro S.A. por lo que se
destacd un incremento en la actividad del sistema de informes a 73,96% Eficiencia. Esto también
es evidente en la perfeccion de las partes operativas, estratégicas y de la base de informacién del
sistema de informes.

El empleo de los sistemas de toma de decisiones tiene influencias positivas en las

innovaciones del area comercial de la entidad Ingram Micro S.A., por lo que se ha destacado un
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incremento en la actividad del sistema de informes a 76,92% Eficacia. Esta autoridad se destaca
en el estudio y crecimiento de la entidad, asi como en el nuevo producto y proceso desarrollado y
gestionado en la entidad Ingram Micro S.A.

La adaptacion de los sistemas de toma de decisiones va a influir de manera positiva en el
proceso de toma de decisiones del area comercial de la entidad Ingram Micro S.A. por lo que se
destacd un incremento en la actividad del sistema de informes a 76,37% Eficacia. Por
consiguiente, también se determina que influye de manera positiva en la contextura organizativa,
los sistemas de calidad y las gestiones de la entidad Ingram Micro S.A.”

Espiritu, M. (2018), en su investigacion “Inteligencia de negocios en las gestiones de los
conocimientos del area de informatica del servicio de traumatologia del Hospital Arzobispo
Loayza, Lima - 2017”, para obtener el grado académico de Maestro en Ingenieria de Sistemas
con referencia en Tecnologia de la Informacion en la Universidad César Vallejo. Lima, Perd,
cuya finalidad es “establecer las influencias de la inteligencia de negocios en las gestiones de los
conocimientos del area de informatica del servicio de traumatologia del Hospital Arzobispo
Loayza, Lima—2017” (p.60); para el que desarroll6 el estudio bajo un disefio no experimental
con enfoque cuantitativo, explicativo de corte transversal (p.122), llegando a los siguientes
resultados:

“La Inteligencia de Negocios afecta de manera significativa las gestiones de los
conocimientos del departamento de TI del Servicio de Trauma del Hospital Arzobispo Loayza,
Lima - 2017, dado los datos expresados en la curva COR, que presenta las areas que simboliza el
66.7% de capacidad de clasificacion, un nivel de influencia eficiente representa las gestiones del

conocimiento de la Inteligencia de Negocios.
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El Sistema de informes afectan de manera significativa las gestiones de los conocimientos de
la seccion de TI del servicio de trauma del Hospital Arzobispo Loayza, Lima - 2017, dado los
datos expresados en las curvas COR, que presenta las areas que simboliza el 68% de facultad de
clasificaciones, una influencia eficiente del sistema de informes sobre gestiones de los
conocimientos.”

Andrade, M. (2018), en su investigacion “Inteligencia de negocios de los procesos de venta
en la Empresa ENFOCATEC S.A., 2018.”, para lograr el grado académico de Maestro en
Ingenieria de Sistemas con referencia en Tecnologia de la Informacién en la Universidad César
Vallejo. Lima, Perd, cuyo objetivo es “que se determine cual es el nivel de la inteligencia de
negocios en los procesos de venta en la Empresa ENFOCATEC S.A.” (p.35); para el cual lel
estudio se realizo bajo el enfoque cuantitativo, aplicado, descriptivo comparativo, no
experimental, por lo cual la consecuencia del informe llega sin las manipulaciones de la variable
de investigacion, y transversal (p.37), llegando a los siguientes resultados:

“La Inteligencia de Negocios confirmd tendencias decrecientes del resultado obtenido de
acuerdo al informe proporcionado por los empleados de la entidad ENFOCATEC SA, en la que
el buen nivel supera con un 46,7%, el normal 29,2% y el mal 24,2%.

Con fundamento en el resultado obtenido de acuerdo a los datos brindada por los trabajadores
de la entidad ENFOCATEC SA, se determin6 una tendencia a la baja en los sistemas de
informacidn, en la cual el valor regular del 56.7%, el 29.2% malo y el bueno, supera el 14,2%.

La innovacion de Business Intelligence, confirmé tendencias decrecientes desde el resultado
obtenido de acuerdo a los datos de la entidad de trabajadores ENFOCATEC SA, en la que

prevalece el mal nivel con un 45,8%, el bueno con un 41,7% y lo normal con un 12,5%.
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La toma de decisiones mostro tendencias decrecientes en base al resultado obtenido de
acuerdo a los datos brindada por los trabajadores de la entidad ENFOCATEC SA, predominando
el nivel regular con 40,8%, el nivel bueno con 38,3% y el nivel malo con 20,8%.”

Rodriguez, E. & Pereda, P. (2013), efectud el estudio: “Implementaciones de un Dashboard
para la toma de decision estratégica en las unidades de negocios de produccion de huevo
incubable de la Empresa Avicola Santa Fe S.A.C. utilizando tecnologia Oracle Business
Intelligence”, para obtener el titulo de Ingeniero de Computacién y Sistemas en la Universidad
Privada Antenor Orrego. El estudio sostuvo como finalidad “poner en practica Dashboards para
la toma de trece decisiones estratégicas en la Unidad de Negocios de Produccion de Huevo
Incubable de la Empresa Avicola Santa Fe S.A.C. utilizando la tecnologia Oracle Business
Intelligence” (p.18), realizado con el método de Ralph Kimball (p.14), llegando a las siguientes
conclusiones: “El cubo de dimensiones se implemento teniendo en cuenta las necesidades de los
negocios y las capas de presentaciones, creando cuadros de mando estratégico. Se realizan una
prueba de contraste entre el reporte estratégico o tableros que se desarrollaron en este trabajo con
el reporte de transacciones y tabla dinamica en archivos Excel que se utilizaron antes de la
implementacidn de estos tableros con el fin de lograr estabilidad de informacion entre cada
reporte comparado y los tableros de control para Uselo para lanzar la produccion.”

2.1.2. Antecedentes Locales

Chinchay, J. & Lino, J. (2017), en su tesis “Inteligencia de Negocios y Toma de Decisiones en
el Area de Ventas de la Empresa Viaplast SAC, 2016”, para que se obtenga el titulo profesional
en Ingenieria de Sistemas en la Universidad Nacional José Faustino Sanchez Carrion. Huacho,

Per, cuya finalidad es “evaluar si las implementaciones de soluciones de Inteligencia de
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Negocios mejoraran el desarrollo de generaciones del reporte para la toma de decision en el area
de venta en la empresa Viaplast SAC.”; para el que utilizé la metodologia de estudio aplicado
tecnoldgica de disefio cuasi-experimental y de corte longitudinal, consiguiendo a los posteriores
resultados:

“Las implementaciones de soluciones de Inteligencia de Negocios ha reducido el periodo de
preparacion de informes en un 70,98%, lo cual es beneficioso tanto para el departamento
comercial como para el departamento de TI, ya que el personal que realiza este proceso tiene
mas tiempo para atender otras necesidades (elaboracidn de informes de control, actualizaciones
de fuentes, soporte de proyectos de resolucion, etc.), el area de ventas podra obtener informacion
de manera oportuna para la toma de decision.

Las implementaciones de las soluciones de Inteligencia de Negocios redujeron el tiempo de
acceso reportado en un 70,75%, lo que facilito la toma de decisiones del departamento de venta
porque obtendria informacion de manera oportuna y podria trabajar en consecuencia. En ese
tiempo.

Las implementaciones de soluciones de Inteligencia de Negocios subieron la precision de los
resultados entre un 2% y un 100%, brindando mayor seguridad al momento de tomar una
decision, porque la informacién que manejan es confiable y los nimeros son verdaderos.

Las implementaciones de solucion de Inteligencia de Negocios mejoraron el proceso de
reporte en un 70.87%, resultando en ahorros anuales de S /. 4.469,92.”

2.2. Bases Tedricas

2.2.1. Inteligencia de Negocios
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Se define la Inteligencia de Negocios como un “grupo de metodologia, aplicacion, practica 'y
capacidad enfocada a las creaciones y administracion de informes que permiten se tome una
mejor decision al usuario de las organizaciones” (Caralt & Curto, 2010, p.18).

La Inteligencia de Negocios o Business Intelligence es una “terminologia total que abarca la
aplicacion, las infraestructuras, la herramienta, mejor practica que permite los accesos y analisis
de las informaciones para que mejoren y optimicen la decision y los rendimientos” (Gartner,
2016).

Se sostiene también que la Inteligencia de Negocios es “un suceso gradual el que tiene que
estar apoyando un método de modo especifico; la cual les otorga mayores grados de certeza, que
se cumple con el objetivo trazado en el periodo acordado” (Takimoto-Aldave, 2013, p.16).

Por otra parte, también se refiere que la Inteligencia de Negocios es “son procesos
participativos para que se analice y explore informes estructurados acerca de unas areas (por lo
regular recopiladas en un datawarehouse), en el que se revela tendencia o patron, desde el cual se
logra dirigir una idea como ademas sacar una conclusion” (Lluis, 2007).

Howson (2007) nos indica que

“Business Intelligence (BI) es el que cubre el proceso, herramienta y tecnologia
para que se convierta el dato en informes; informes sobre conocimientos y un plan
para realizar negocios de forma eficiente. Business Intelligence cubre tecnologias
de almacenamiento de datos, proceso en el 'back end', consulta, estudio, informe y
herramienta para visualizar informaciones (esta es la herramienta de Business

Intelligence) y proceso en el 'front end” (p. 26)
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Curto (2010) nos también un concepto sobre la Inteligencia de Negocios, él nos dice que es
“El conjunto de aplicacidn, metodologia, préctica y capacidad que se encuentra 23 focalizadas a
las creaciones y administraciones de las informaciones, las cuales nos va a permitir que se tome

una mejor decision al usuario de las organizaciones” (p.18).

Sistema de Informacion

Ahumada-Tello y Perusquia-Velasco (2016) nos indican que:
“El sistema de informacion se define como un elemento electronico de gestion de
las informaciones; su poder en el proceso de negocios y su implicacion préctica
para las generaciones de conocimientos. De este modo, son los diversos sistemas
que se utilizan para ejecutar el funcionamiento del negocio” (p.133).

También Andreu, Ricart y Valor (1996) nos dicen que el sistema de informaciones es
“Los procesos formales que, usando conjuntos de informes estructurados segun la
necesidad de la entidad, preparan, recogen y distribuyen las informaciones
necesarias para el funcionamiento de la entidad y las correspondientes acciones de
gestion de controles, confirmando al menos en partes que la toma de decision
necesario para lograr la ejecucién de la funcién y proceso comerciales de la

organizacion segln sus estrategias” (p.12)

Innovacion

Ahumada-Tello y Perusquia Velasco (2016) nos dicen que la Innovacion es definida

como.
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“Accion u operacion que promueva la perfeccion de alguno del producto o
servicio producido por la entidad, que pueden ser tecnoldgicos, operativos,
administrativos o de estrategias empresariales. Asimismo, es la politica de
promociones que la entidad debe realizar la evaluacion del proceso, producto,
persona en las organizaciones y el almacenamiento o aglomeracion de informes
en su proceso productivo.” (p.133).

También Lopez, Montes y Vazquez (2003) nos dicen que:
“La innovacion engloba una amplia gama de acciones dentro de la empresa,
acciones que ayudan a gue se genere un nuevo conocimiento tecnoldgico o que
mejoren el conocimiento existente. Este conocimiento se utiliza para obtener un

nuevo bien y servicio, asi como una nueva forma de producir.” (p.40).

Calidad de Informacion

La calidad de la informacién es definida como la medida de la salida de informacion de Tl en
término de exactitud, oportunidad, integridad, confiabilidad, relevancia y precision (DeLone y
McLean, 2003).

Lillrank (2003) también nos cuenta que la definicion mas utilizada la dan la American Society
for Quality (ASQ) y la ISO 90002000, las cuales se fundamentan en la satisfaccion de la
clientela, donde se logra no Unicamente satisfaciendo los requisitos sino ademas por la
caracteristica. intrinseco a los productos o servicios y el modo en que se presentan al usuario.

2.2.2. Toma de Decisiones

Pefia (2006), nos menciona que la Toma de Decisiones es
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“Son actividades intelectuales que realizan las personas para elegir cursos de
acciones o para que se elija un determinado objeto entre muchas alternativas, con
el fin de satisfacer necesidades especificas. Es decir, TD son expresiones de la

intencion de los individuos” (p13).

Tambien Cannice, Koontz y Weihrich (2012), nos indican que la Toma de Decisiones se

define como

“El nucleo de la planificacion, y es definida como la opcién de cursos de acciones
entre muchas opciones. No se logra decir que un planteamiento existe a menos
que se hayan tomado decisiones: los recursos, la administracion o la reputacion se
han visto comprometidos; hasta entonces solo existian estudios de disefio y

analisis” (p.152).

Mata (2006), por su lado nos manifiesta que

“En el sentido méas amplio, la toma de decisiones se basa en escoger las mejores
opciones o alternativas entre varias opciones factibles. Mucha actividad humana
requiere decisiones en algunos momentos. Cada dia nos afrontamos a una
situacion en las que, depende del ambiente en el que estemos, tenemos que decidir

qué hacer o qué alternativa elegir.” (p.12).

Y Cabrerizo (2008), nos sefiala que la Toma de Decisiones es:

“El crecimiento de elecciones de las mejores alternativas, o alternativa entre un
abanico de alternativas, son tareas muy comunes que se encuentran presentes en

toda accion humana. Por consiguiente, es de basica importancia estudiar las
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posiciones de toma de decisiones y el mecanismo que permite que se resuelva este

tipo de problema.” (p.13).

Disponibilidad de Informacién

Mufoz (2015), se refiere a la Disponibilidad como “Las caracteristicas, cualidades o
condiciones de las informaciones de que se encuentre a la orden de quién debe estar accediendo a
ella, ya sea persona, procesos o aplicacion” (p.44).

También Ramirez (2007), nos indica que la Satisfaccion “Es la disposicion que tienen las
personas de alcanzar y lograr determinadas informaciones en algunos momentos para que se

tome decisiones” (p.7).

Riesgo de Decision

Salazar (2010), nos menciona que “Todas las alternativas tienen riesgo y se tiene que evaluar
considerando las probabilidades de ocurrencias y gravedades” (s/p).

Ademas, Alonso y Femenia (2014) nos dice que “Las probabilidades de amenazas de dafios,
pérdidas o algunas otras ocurrencias negativas que son causadas por inseguridad externa o

interna, que tiene que ser prevenida por acciones preventivas” (p.15).

Satisfaccion del Encargado

Vavra (2003), nos indica que la Satisfaccion es
“Una reaccion efusiva de las personas a sus evaluaciones de la diferencia que se

percibe entre sus experiencias / perspectivas previas de nuestros productos y
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nuestra estructura y el desempefio real probando una vez que se ha hecho contacto
con nuestra organizacion después de probar nuestro producto.” (p.183).

2.3. Definiciones conceptuales (definicion de términos basicos)

Inteligencia de Negocios

“Es la agrupacion de metodologia, aplicacion, practica y capacidad enfocada a las creaciones
y gestion de informes que permiten se tome una mejor decision al usuario de las organizaciones”

(Caralt & Curto, 2010).

Informacion

Es el conjunto de datos sustraidos de diversas fuentes, los cuales estan estructurados,

permitiendo al receptor entender el mensaje que se quiere brindar a través de los mismos.

Reporte

Es un documento que contiene informacion estructurada de una o mas actividades o hechos

realizados en la organizacion.

Sistema de Informacion

Se trata de muchos elementos interconectados que posibilitan el tratamiento de los datos de la
empresa que se obtienen a través del desarrollo de las propias actividades y estructurados para su

posterior uso.



Toma de Decisiones

La toma de decisiones es el acto que se efectla para dar una determinada direccion a una
accion o hecho, a partir del analisis previo y la futura seleccion de las distintas alternativas
presentadas.

2.4. Formulacion de la Hipoétesis
2.4.1. Hipotesis General

La inteligencia de negocios esta relacionada con la toma de decisiones en la Hiperbodega
Precio Uno Huacho.

2.4.2. Hipotesis Especificas

La inteligencia de negocios esta relacionada con la disponibilidad de informacién de la
Hiperbodega Precio Uno Huacho.

La inteligencia de negocios esta relacionada con el riesgo de decision en la Hiperbodega
Precio Uno Huacho.

La inteligencia de negocios esta relacionada con la satisfaccion del encargado en la

Hiperbodega Precio Uno Huacho.
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CAPITULO HI
METODOLOGIA
3.1. Disefio Metodoldgico
3.1.1. Tipo de Investigacion
El tipo de estudio presentado es aplicado ya que se fundamenta en las soluciones del problema
haciendo uso de los conocimientos técnicos y cientificos adquiridos.
3.1.2. Nivel de Investigacion
El nivel de estudio que se va usar sera el correlacional, ya que se buscara determinar el grado
de relacion entre las dos variables planteadas en la investigacion de la Inteligencia de Negocios y
la Toma de Decisiones en la Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021.
3.1.3. Disefio
El tipo de investigacion presentada segun su disefio es no experimental porque esta no altera
la variable y transversal ya que la toma de informacion se realizé sobre un periodo de tiempo
sobre la muestra.
3.1.4. Enfoque
Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) afirman que el enfoque cualitativo “usa el recojo de
informacidn para perfeccionar la pregunta de estudio o que se revele una nueva interrogante en el
desarrollo de la interpretacion”; por lo mencionado anteriormente la investigacion se planted
bajo un enfoque cualitativo, ya que se recolectaran los datos respectivos y se asignaran valores
numéricos, buscando responder los problemas generales y especificos en fundamento a la

medida y el analisis estadisticos.
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3.2. Poblacién y Muestra
3.2.1. Poblacién

En la Hiperbodega Precio Uno Huacho 15 trabajadores utilizan los instrumentos que
corresponden para la toma de decision en la operatividad del dia a dia.

La poblacion seleccionada de la investigacion es finita, debido a que es conocida la cantidad
de la misma, los cuales estan constituidos por los trabajadores de la Hiperbodega Precio Uno
Huacho (15).

3.2.2. Muestra

Cordova (2013) indica “que cuando la poblacién es de manera relativa reducida, no es
aceptable que se extraiga de ella muestras, es recomendable efectuar el analisis en toda la
poblacidn, pero en estos casos se les denomina simplemente “grupos de estudios”, por lo que no
existe poblacion sin muestras ni muestras sin poblacion” (p. 85), por tanto, la muestra de esta
investigacion fue escogida de manera no probabilistica, ya que se tomd como criterio especifico
el hecho del manejo de informacion y su respectivo uso para el desarrollo de la venta diaria,
ademas de que la poblacidn esta constituida por nimeros manejables por el averiguador, se tomd

el mismo numero de la poblacién como muestra (15).



3.3. Operacionalizacion de Variables e Indicadores
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Variables Definicién Conceptual Definicién Operacional Dimensiones Indicadores items Escala de medicion
Operatividad 1,2,3
Sistema de Estrategia 4
informacion 9
Z metfcjoellnc?:sj U; tﬁci?:iones Es la metodologia de
. glas, ap ' extraccion de datos a través Base de datos 5,6 Escala de Likert
r précticas y capacidades que se . )
. - de un sistema, brindando Totalmente en
i . . enfocan a la fundacion y . S o
Inteligencia de L . informacién especifica y S desacuerdo a
a ; gestion de informes que : Investigacion y
Negocios . oportuna promoviendo la 7,8,9 Totalmente de
b permiten tomar buenas . - desarrollo
. ) innovacién con respecto a los Iy acuerdo
I decisiones a los usuarios de . Innovacion
e una organizacién” (Caralt & servicios y productos en la \ Lot (1-5)
izacié Uevos procesos ,
Curto, 2009). organizacion. p
1
i EEEY
Calidad de P
informacion Informacion 15
oportuna
“Es una accion intelectual Es la determinacion de Escala de Likert
\ Toma de que las personas realizan para | alguna acuwc_iad 0 hec_rlo, Disponibilidad de . 12345, Totalmente en
a . gue escojan cursos de basada en la informacion ; . Rapidez desacuerdo a
Decisiones o " . . informacién 6
r actividades o que elijan obtenida para realizar alguna Totalmente de
i

objetos determinados de

accion especifica;

acuerdo
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®© — T Q

entre muchas alternativas, con
el objetivo de satisfacer
necesidades especificas. Es
decir, laTD es una
manifestacion de la decisién
de los individuos.”

(Pefia, 2006)

dependiendo de la
disponibilidad de la
informacién que se posea,
abarcando un riesgo en la
decisién, lo cual propiciara
una satisfaccién en base a los
resultados provenientes de las
decisiones tomadas.

Riesgo de decision | Estrategia If’g’lo’
Satisfaccion del Estructura 12,13,14,
encargado organizacional 15

(1-5)




30

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Para que se efectle el estudio se usaron implementos de facilitacion para el recojo de
informacidn que apoyaron a efectuar las correspondientes medidas del tamario de la variable.
3.4.1. Técnicas a emplear
La técnica y el implemento que se va usar para la recopilacion de informes y el apoyo al
estudio son: las encuestas.
3.4.2. Descripcidn de los instrumentos
Para el recojo de informes se elabord un cuestionario por cada una de las variables, las cuales
constan cada una con 15 preguntas, las cuales dan respuestas a todos los sefializadores y
dimensidn. Se colocaron 5 alternativas de respuesta de tipo Likert. Para la variable Inteligencia
de Negocios se plantearon 3 dimensiones, que las conforman Sistema de informacion (6
preguntas), Innovacion (5 preguntas) y Calidad de informacidon (4 preguntas); de la misma
manera para la variable Toma de Decisiones se plantearon 3 dimensiones, las cuales las
conforman Disponibilidad de informacidn (6 preguntas), Riesgo de decision (5 preguntas) y
Satisfaccion del encargado (4 preguntas).
3.4.2. Descripcidn de los instrumentos
Para los procesamientos y estudio de los datos, se utilizaran medios electronicos, siendo estos
datos que se clasifican y sistematizan acorde a la unidad de andlisis que le corresponden con
respecto a sus variables mediante el uso del software SPSS V22, para organizar los datos y
presentar la informacion correspondiente. También se utilizara Excel 2016 para la preparacion de

la tabla y gréficos estadisticos respectivos.



Como estadistico de prueba se utilizard Pearson para medir la correlacion estadistica de la

variable Inteligencia de Negocios y Toma de Decisiones.

31



32

CAPITULO IV
RESULTADOS
4.1. Analisis de resultados
4.1.1. Seleccidn y aplicacion de los instrumentos
Para la recoleccién de informacidn se opto por 2 cuestionarios para cada integrante de nuestra
muestra. Cada instrumento consta de 15 interrogantes o items a responder, se uso la escala de
Likert. Siendo estas alternativas “totalmente en desacuerdo”, “En desacuerdo”, “Ni de acuerdo ni
en desacuerdo”, “De acuerdo”, “Totalmente de acuerdo”.
4.1.2. Validacion de los instrumentos

Para la validacion de los instrumentos de adquisicion de informacion por medio del juicio de

expertos, se tuvo que evaluar a tres ingenieros:

e Ing. Aldo Felipe Laos Bernal, docente nombrado de la Facultad de Ingenieria Industrial,
Sistemas e Informatica de la Universidad Nacional “José Faustino Sanchez Carrion” con
grado académico de maestro en docencia universitaria e investigacion cientifica en la
carrera de ingenieria industrial.

e Mg. Eddy Ivan Quispe Soto, docente nombrado de la Facultad de Ingenieria Industrial,
Sistemas e Informatica de la Universidad Nacional “José Faustino Sanchez Carrion” con
grado académico de maestro en ciencias de la educacidn superior en la carrera de
ingenieria informatica.

e Mg. Guido German Rodriguez Lopez, docente de la Facultad de Ingenieria Industrial,

Sistemas e Informatica de la Universidad Nacional “José Faustino Sanchez Carrion” con
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grado académico de maestro en administracion estratégica en la carrera de ingenieria de

sistemas

Tabla 1. Juicio de expertos para el instrumento de medicion de la variable: inteligencia de
negocios

Expertos Grado Puntuacion
Mg. Guido German Rodriguez Ldpez | Magister 80 |
Mg. Eddy lvan Quispe Soto Magister 90

Mg. Aldo Felipe Laos Bernal Magister 98

Promedio General 89,3 %

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 2. Juicio de expertos para el instrumento de medicion de la variable: toma de
decisiones

Expertos Grado Puntuacion
Mg. Guido German Rodriguez Lopez | Magister 85 |
Mg. Eddy Ivan Quispe Soto Magister 90

Mg. Aldo Felipe Laos Bernal Magister 97

Promedio General 90,6 %

Fuente: Elaboracion propia

Considerando la tabla de valoraciones:
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Tabla 3. Tabla de valoracién de Juicio de Expertos

Valoracion

Neficiente

Regular

Buena

Muy Buena

Fxrelente

21 40

41 — tb

Bl —80

A1 — 100

Likert

Fuente: Escala de

Como resultado de la prueba de validez efectuado por juicio de experto, se tuvo que para los

instrumentos de medidas de la variable “inteligencia de negocios se obtuvo” 89,3% y para la

variable “toma de decisiones” se tuvo 90,6% lo que se concluye que para ambos instrumentos se

obtiene la valoracion de “Excelente” quedando demostrado que cada uno cuenta con un respaldo

de valoracion sélida verificada por profesionales conocedores del tema y el instrumento de

recojo de informacion.

4.1.3. Confiabilidad de los instrumentos

Para que se compruebe la confiabilidad del instrumento de encuesta que ya han sido

validados, se sometid una prueba a otro organismo externo que no forma parte de las muestras,

pero tiene la misma caracteristica que la muestra. En el desarrollo de esta prueba para su analisis

se uso el software SPSS version 28, que obtuvo los posteriores efectos:



35

Tabla 4. Resumen del procesamiento de los casos del instrumento de la variable: inteligencia
de negocios

N i

Casns Vilidns| in .
Excluidos ] 1y

Total 10 100.0

a. Eliminacidn por lista basada en todas las variakles de! procedimienta.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 5. Estadisticos de fiabilidad del instrumento de la variable: inteligencia de negocios

Alfa de Cronbach N de elementos

,903 15

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 6. Resumen del procesamiento de los casos del instrumento de la variable: toma de
decisiones

b | i
Chauns Walidos) 10 (RCIAL
Creluidos ] A
Tuoual 10 10y,

a. Elinrinocidn por lista basada en odas las variobles del procedimienio.
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Fuente: Elaboracion propia

Tabla 7. Estadisticos de fiabilidad del instrumento de la variable: toma de decisiones

Alla de Cronbach N de elementos

01 15

Fuente: Elaboracion propia

A través del Alfa de Cronbach se pudo obtener confiabilidad de 0,914 para el instrumento de
la variable inteligencia de negocios y 0,903 para el instrumento de la variable toma de
decisiones, lo que sefiala que los dos instrumentos tienen un grado elevado de confiabilidad,
procediendo su utilizacion para el recojo de informacion.

4.2. Andlisis de tablas y graficos
4.2.1. Tratamiento estadistico e interpretacion de tablas y gréaficos

Para el procesamiento de la informacion recolectada se uso el software SPSS version 28 y
Excel 2016 para las gréficas y visualizacién de estos. Siendo demostrados y explicados en tabla
de frecuencias y gréaficas de barras.

La tabla de frecuencias son herramientas estadisticas que nos permite representar los datos
recogidos en la muestra, como columnas de datos enteros, y como su propio nombre indica, la
frecuencia en que éste se repite.

La frecuencia absoluta representa las veces en que un valor se repite en un determinado grupo

de estudio estadistico.



37

La frecuencia acumulada, no es méas que la suma de los resultados de cada frecuencia
acumulada, llegando a ser igual a la suma total de datos.

Un grafico de barra es una manera de reducir un grupo de informacion por categoria.
Muestran informacion utilizando distintas barras del mismo ancho, cada una de las cuales
representa una categoria especifica.

4.3. Resultados de la investigacion, tablas, graficos
4.3.1. Tablas y graficos de cuestionario de encuesta de la variable

Inteligencia de Negocios
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Item 1: La empresa cuenta con un sistema de informacion para registrar las ventas realizadas.

Tabla 8. La empresa cuenta con un sistema de informacidn para registrar las ventas
realizadas

Procentaje
Lscala Trecuencia Porcentaje Porcentaje vilido
actnlacio

Totalmente en

h} (I R1] [0 .0

desaciedn

En desacuerdo 0 0,0 0,0 0.0

Mide acuerdo nien

3 20,0 20,0 20,0

desacier o

De acuerdo o 33,3 33,3 34,3

Totalmente de acuerdo 7 46,7 4a,7 100,0

Tiwal 15 1000 1010
Fuente: Elaboracion propia
b Aba S
15.0
5o 33.3
LD
250 i
AL 2
15.0
10.¢
5.0
R
Toilalmen= Fri i ofe e acuerdn Totalimenies
e desacuerdo souerdo n de acuzrdo
desacuerda en

desacucrdo

Figura 1. La empresa cuenta con un sistema de informacion para registrar las ventas
realizadas.
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Un 46,7% de los trabajadores que se encuestaron aseguran que se encuentran absolutamente
de acuerdo con que la entidad cuente con sistemas de informacion para registrar las ventas

realizadas.

Item 2: La empresa cuenta con un sistema que ayuda a controlar las actividades productivas
de los trabajadores.

Tabla 9. La empresa cuenta con un sistema que ayuda a controlar las actividades
productivas de los colaboradores.

Forcenta
) Parcentaj
Escala Frecuencia Porcentaje e
e valido
acunmilacio
lotalments en desacuerdo 1 0,0 0o 0,0
LI'n desacuerda 1 1] (] 0,0
Mi e acnerdo oo en desacuerdn 3 20,0 20,0 200
De acuerdo 7 46,7 46,7 66,7
lotalmente de acuerdo 5 34,3 33,3 L1001
Tala 15 1710, 0) 10,11

Fuente: Elaboracién propia
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TN B Al

A5

400 =

350 ia

S0

250 S0

AL :

15.0

10.C

5.0

MR
Tolalmenla Fri i oe e avuerdn Talalmentes

en desacuerdo scuerdo n de acuzido

desacuerda en

desacucroo

Figura 2. La empresa cuenta con un sistema que ayuda a controlar las actividades
productivas de los colaboradores.

Un 46,7% de los trabajadores encuestados afirman que estan de acuerdos con que la empresa
cuenta con un sistema que ayuda a que se controle la actividad productiva de los colaboradores.
Item 3: La empresa cuenta con un sistema que ayuda a predecir los requerimientos de productos

para evitar el desabasto de los mismos para la venta.
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Tabla 10. La empresa cuenta con un sistema que ayuda a predecir los requerimientos de

productos para evitar el desabasto de los mismos para la venta

I*arcenta
Frecuenc Porcenta Porcentaje
Eccala je
ia je vialido
actmiulada
Taralmente en desacuerdn 11 .1 2,01 (h,00
Fa desacuerdo i LYR L] a0 0.1
NI de acwerdo i en
3 2L 20,0 20,0
desacuerdo
Die acuerdo 5 333 33.3 53,3
'I'nralmente de acuerdo 0 Ak, 7 A7 T, 0
‘Intal 15 TOMI, 0D TIMI, 1)

Fuente: Elaboracion propia

YW1 Afa S

ASO

L0 o

35.0 33.3

LD

250 00

AL .

15.0

10.¢

5.0

R

Torlalmen= Fri i e e acuerdn Totalmente
e desacuerdo souerdo n de acuzido
desacuerdo er
desacucrdo

Figura 3. La empresa cuenta con un sistema que ayuda a predecir los requerimientos de
productos para evitar el desabasto de los mismos para la venta.
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Un 46,7% de los trabajadores que se encuestaron aseguran gque se encuentran totalmente de
acuerdos con que la empresa cuenta con un sistema que ayuda a predecir los requerimientos de
productos para evitar el desabasto de los mismos para la venta.

Item 4: La empresa cuenta con un sistema que brinde informacion que ayude a la toma de

decisiones para la venta.

Tabla 11. La empresa cuenta con un sistema que brinde informes que ayuden a la toma de

decisiones para la venta.

Forcenta
Frecuene Teweenla Poneeniaje
Cscala ) je
i e validn
acinularla
Totalmente en dezacuerdo 0 0,0 0,0 0,0
Fan desacnerdo I{] 0,00 {,01 [1,01
Mi de acuerdo ui en
g 13,3 13,3 13,4
desacuerdo
De acuardo 4 26,7 26,7 40,0
Iaralmente de acuerdo th iW1,0] 11,11 JRSLI Y
ToLal il 1000 Lo

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 4. La empresa cuenta con un sistema que brinde informacién que ayude a la toma de
decisiones para la venta.

Un 60,0% de los trabajadores que se encuestaron aseguran gque se encuentran totalmente de
acuerdos con que la empresa cuenta con un sistema que brinde informes que ayuden a la toma de

decision para la venta.
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Item 5: La empresa cuenta con una base de datos que almacene informacion diaria de las

operaciones y/o actividades de los operadores y/o ventas.

Tabla 12. La empresa cuenta con una base de datos que almacene informacion diaria de las
operaciones y/o actividades de los operadores y/o ventas.

Porcenta
Frecuenc Porcenta Porcentaje
Liscala : e
ia e vilido
arnmnladn
Totalmente en desarnerdn i 0.0 0,0 1,0
'n dezacnsardn 1) 0,0 0,0 0,0
Mi de acuerdn ni en
4 26,7 26,7 26,7
tesacnertdn
e acnertn i 3.3 133 G0N0
Toralmente cde acuerdo h 40.0 40,0 1001.00
Total 15 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia



45

: 0.0
A0.0 -
I5.0 333
AL 267
LAY
20.0
1440
| AR
5.0
MR
Tolalmenla Fri i oe e avuerdn Talalmentes
en desacuerdo scuerdo n de acuzido
desacuerda en

desacucroo

Figura 5. La empresa cuenta con una base de datos que almacene informacion diaria de las
operaciones y/o actividades de los operadores y/o ventas.

Un 40,0% de los trabajadores que se encuestaron aseguran gque se encuentran totalmente de
acuerdos con que la empresa cuenta con bases de datos que almacene informacion diaria de las
operaciones y/o actividades de los operadores y/o ventas.

Item 6: La empresa cuenta con una base de conocimiento para el uso de los operadores, que
ayude a la mejora de procesos del negocio.
Tabla 13. La empresa cuenta con una base de conocimiento para el uso de los operadores, que

ayude a la mejora de procesos del negocio.



Porcenra

Frecuenc Porcenta Porcentaje
Escala . je
ia je valido
il IIII'II.II||"'IE'.||::l

Tolalimente en desacoerdo 0 0,0 0.0 0,0

En desacuerdo 0 0,0 0.0 0.0

Mi de acuerdo ni en

2 12,3 13,3 1323
dezacneridn
T acuertdn 5 33,4 53,4 ah,7
Tolalmente de acuerdo 5 33,3 33,3 100,0
Total 15 100,0 100,03
Fuente: Elaboracién propia
R £33
500
LD 4475
EHEN
1060 IIIII
RE
Tolalmenia Er Ni de Da acuerdn Tolahnenie
er desacuerdo scuerdo n de acusrdo
desacuerda en

desacucroo

Figura 6. La empresa cuenta con una base de conocimiento para el uso de los operadores,
que ayude a la mejora de procesos del negocio.
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Un 53,3% de los trabajadores encuestados afirman que estan de acuerdos con que la empresa

cuenta con una base de conocimiento para el uso de los operadores, que ayude a las mejoras de

procesos del comercio.

Item 7: La empresa se propone a desarrollar actividades que generen nuevas formas de

impulsar las ventas.

Tabla 14. La empresa se propone a desarrollar actividades que generen nuevas formas de
impulsar las ventas.

Farcenta
Frecusnc Porcenta Porcentaje
LCscala " je
i ie vilido
gcumulado
lotalmente en desacuerdo (i a0 0.0 0,0
Lo desacuerdo 0 0,0 0,0 0,0
e acoerdo ol en
2 13,3 13.3 13,3
dezacuerdo
The acuerd 7 4R,7 46,7 al,0
“lotalments de acuerdo f I 1.0 LLEITRY
‘1otal 15 1000 Loo,u

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 7. La empresa se propone a desarrollar actividades que generen nuevas formas de
impulsar las ventas.

Un 46,7% de los trabajadores encuestados afirman que estan de acuerdos con que la empresa
se propone a desarrollar actividades que generen nuevas formas de impulsar las ventas.
Item 8: La empresa fundamenta su crecimiento en el analisis, desarrollo e implementacion de
nuevas formas de impulsar las ventas de productos clave.
Tabla 15. La empresa fundamenta su crecimiento en el andlisis, desarrollo e implementacion de

nuevas formas de impulsar las ventas de productos clave.
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Ponveina

Freonene Porcenta Ponceniaje
Escala iLg
ia [ vilido
acumulado

Totalnwende en desac nerdo 1 00 .0 n,0

En desacuerdo i LX) KL XY

Wi ocle acuerdo o en

3 200 2.0 20,0

desacuerdo

De acuerdo 3 20,0 20,0 40,0

Tolaluwenie de acuerdo b a0,0 0.0 L1000

Lotal 1z JLLEAW 1000
Fuente: Elaboracién propia
AL i
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SO0
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200 0.0
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HR
Totalmenia Fri i ofe Da acuerdn Tolalmentes
er desacuerdo scuerda ni de acuardo
desacuerda en

desacucroo

Figura 8. La empresa fundamenta su crecimiento en el anélisis, desarrollo e implementacion
de nuevas formas de impulsar las ventas de productos clave.
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Un 60,0% de los trabajadores que se encuestaron aseguran gue se encuentran totalmente de
acuerdo con que la empresa vaya fundamentando su desarrollo en el analisis, desarrollo e

implementacion de nuevas formas de impulsar las ventas de productos clave.

Item 9: Se dedica un tiempo considerable en el trabajo diario a impulsar las ventas de

productos.

Tabla 16. Se dedica un tiempo considerable en el trabajo diario a impulsar las ventas de
productos.

Porcenta
Frecuenc Porcenta Porcentaje
Escala je
ia je vilido
acnmuladn
Totalmente en desacuerdo 0 0,0 0.0 0,0
En desacuerdo 0 0,0 0.0 0.0
i de acuerdo ni en
3 20,0 20,0 20.0
flesacierdn
De acuerdo 7 46,7 46,7 06,7
Totalmeme de acuerdo 5 335 333 1000

Tl 15 THLED T

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 9. Se dedica un tiempo considerable en el trabajo diario a impulsar las ventas de
productos.

Un 46,7% de los trabajadores encuestados afirman que estan de acuerdos con que se dedica
un tiempo considerable en el trabajo diario a impulsar las ventas de productos.
Item 10: Se dedica tiempo para la creacion de nuevos procesos, que agilicen el trabajo diario de
los operadores.
Tabla 17. Se dedica tiempo para la creacion de nuevos procesos, que agilicen el trabajo diario

de los operadores.
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FPorcenla
Freciene IFowcenta Foweentaje
Lacala je
i je wialicn
acrnmulado

Totalmente en desacuerdo o c,0 .0 0,0

Fudlesacuertlo 0 .0N 0.0 0,0

i de acuerdo ni en

iy 0.0 0.0 0

desacuerdo

e arnerdo i A0,0 A1) 400,00

Tolalmente de acuerdo ] G0 GO0 100.0

1ol 15 TN 141,43
Fuente: Elaboracion propia
LR 6oL
il
00.0 :
500 .
4il.il
a{.0
30.0
2000
10.0
R
Tortalmen= Fri M e e acuerdn Totalmente
= desacuerdo gcuerda i de acuzidu

desacuerda on
desacucrdo

Figura 10. Se dedica tiempo para la creacion de nuevos procesos, que agilicen el trabajo

diario de los operadores.

Un 60,0% de los trabajadores que se encuestaron aseguran gue se encuentran totalmente de

acuerdo con que se dedica tiempo para la creacion de nuevos procesos, que agilicen el trabajo

diario de los operadores.



Item 11: La empresa considera importante agilizar los procesos de manera continua.

Tabla 18. La empresa considera importante agilizar los procesos de manera continua.

Porcenla
Frecuenc Porcents Porcentaje
Escala e
ia ja vilida
arumitladlo
Tolalimente en desacnerdo ] 0,0 HRD! nn
En desacuerdo [ 0,0 0,0 0.0
Mi de acuerdo ni en
4 267 207 6.7
desacuerdo
Lle acuerdo 3 4000 a0 BE, 7
Toralmente de acnerdn 5 333 e 100,00
Tonal 15 TOWY O 10,0
Fuente: Elaboracién propia
:_';-::f 40.0
35.0 33.3
AL 267
5.0
2.0
1440
LG
5.0
VRH
Tolalmenia Er Ni de Da acuerdn Tolahneni e
en desacuerdo seuerdao m de acuzrdo

desacuerda en
desacucroo

Figura 11. La empresa considera importante agilizar los procesos de manera continua.
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Un 40,0% de los trabajadores que se encuestaron aseguran gque se encuentran de acuerdo con
que la entidad considera importante agilizar los procesos de manera continua.
Item 12: Se le brinda informacién detallada de la venta y/o producto en especifico.

Tabla 19. Se le brinda informacion detallada de la venta y/o producto en especifico.

Parcenta
Frecuenc Pomcenla Pocen laje
Escala je
in je wvalido
actimilada
Toralments en desacverdo 0 0,0 0,0 0,01
Fn desacnerdn 0 0,0 0,0 1,01
™i de acuerdo ni en
4 26,7 26,7 26.7
desacuerdo
De acuerdo ] 400 0.0 Ga.y
Tolalinenle de acuerdo o 333 333 100,0
TiaLal 15 100.0 1000

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 12. Se le brinda informacion detallada de la venta y/o producto en especifico.

Un 40,0% de los trabajadores encuestados afirman que estan de acuerdos con que se le brinda

informacidn detallada de la venta y/o producto en especifico.
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Item 13: Se brinda reportes de las ventas realizadas en un periodo de tiempo especifico.

Tabla 20. Se brinda reportes de las ventas realizadas en un periodo de tiempo especifico.

Porrenta
Lrecuenc Forcenta Porcentaje
E:rala je
i ie wilidno
acumulado

‘Tntalments en desacnerdn 1 (1,0 0,0 0,0

Fn desaruerrin 1] nn 0.0 .,

Mi de acuerdo ni en

1 6,7 q,7 n,7

desacuerdo

De acuerdo b= i, 0 Go,u 6h.7

Toralmente de acverdo 5 333 3.3 100,00

Total 15 1000 100.0
Fuente: Elaboracién propia
HLE
i 50,1
RO
&l 233
300
200
10.0 5.7
0L ] |
Tolalmenia Er Ni de Da acuerdn Tolahneni e
en desacuerdo seuerdao m de acuzrdo
desacuerda en

desacucroo

Figura 13. Se brinda reportes de las ventas realizadas en un periodo de tiempo especifico.
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Un 60,0% de los trabajadores encuestados afirman que estan de acuerdos con que se brinda

reportes de las ventas realizadas en un periodo de tiempo especifico.

Item 14: Se brinda reportes de productos vendidos en un periodo de tiempo especifico.

Tabla 21. Se brinda reportes de productos vendidos en un periodo de tiempo especifico.

Morcenta
.I—'"I.'I'I.!‘II':" pl:r"‘: |'I|I|t plll'l 1'I'|Ii|_it'
Frarala jer
ia je wilido
acumulado
lotalnwente en desacuerdo ua o o 0
L desacuerdo | LR 0 oo
i odle acoerlo 0 en
| W7 .7 6.7
desacuerdo
Dle acuerds 5 a3.2 232 A, 0
lotalnwente de acuerdo 4 a0 B0, 100.0
Lotal 15 1M1 LiMa D

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 14. Se brinda reportes de productos vendidos en un periodo de tiempo especifico.

Un 60,0% de los trabajadores que se encuestaron aseguran que estan totalmente de acuerdo

con gue se brinda reportes de productos vendidos en un periodo de tiempo especifico.

Item 15: La informacion esta disponible en el momento oportuno.

Tabla 22. La informacion esta disponible en el momento oportuno.

Porcenta
Frecuenc Forcenta Porcentaje
Lscala ; je
ia je vilido
acutiulada
‘Tatalments en desacuerdn 11 [k} [0 [,
Fr desacnerndi ] 000 0.0 0,0
Mi e aenerdn ni @n
0 0 0.0 0.0
desacuwerdo
D acuerds fE 5d,4 o4 e 53,3
‘Tatalments de armertla 7 46,7 4,7 IRAL{RY]
Tratal 15 1 0W1,01 10N,

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 15. La informacién esté disponible en el momento oportuno.

Un 60,0% de los trabajadores que se encuestaron aseguran que se encuentran totalmente de
acuerdo con que la informacion esta disponible en el momento oportuno.
4.3.2. Tablas y graficos de cuestionario de encuesta de la variable Toma

de Decisiones
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Item 1: Los directivos superiores envian la informacion oportuna para la realizacion de la

venta diaria.

Tabla 23. Los directivos superiores envian la informacion oportuna para la realizacion de la
venta diaria.

Porcenta
Frecuenc Porcenta Porcentaje
Fscala je
in e wilitln
Acunmilaclo
Toralnw e en desacoerdo 0 LR 0.0 0,0
Fr desacuerdn [{] 0,0 0,0 0,0
MNi de acnerdn ni en
2 13.3 133 133
desacuerdo
De acuerdo & 53.3 53.3 66,7
Tolalnweuie de acuendo 5 333 333 1000
Tolal 15 Lo0,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 16. Los directivos superiores envian la informacion oportuna para la realizacion de la
venta diaria.

Un 53,3% de los trabajadores encuestados afirman que estan de acuerdo con que los
directivos superiores envian la informacién oportuna para la realizacion de la venta diaria.
Item 2: Cuenta con los datos necesarios de los quiebres y transferencias de los productos.

Tabla 24. Cuenta con los datos necesarios de los quiebres y transferencias de los productos.

Porcenta
LireCcuenc Foicenta FPuorCenlaje
Tacaln e
im je salido
acmmulacla
Lotalmene en desacuerdo ] 0.0 2.0 o,
En desacuerdo (] 0,0 .0 0,0
i e acuerdo ni en
1 G6,7 b7 @,
fesacuerdn
13 arvertdo ] Ak, 0 20,10 4,7
Lotalmente de acuerdo G 3.0 S35 10,0

Total 15 1000 L0



Fuente: Elaboracion propia
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Figura 17. Cuenta con los datos necesarios de los quiebres y transferencias de los productos.

Un 53,3% de los trabajadores que se encuestaron aseguran gue se encuentran totalmente de

acuerdo con que cuenta con los datos necesarios de los quiebres y transferencias de los

productos.
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Item 3: La informacidn que se obtiene acerca del cumplimiento de las metas propuestas es
instantanea.

Tabla 25. La informacion que se obtiene acerca del cumplimiento de las metas propuestas es
instantanea.

Porcenta
Frecuenc Porcenla Povcenlaje
Tecala je
i e vilido
acumulado
Totalmente en desacuerdo 0 o0 0.0 0,0
Eu desacuerdo 0 0.0 0.0 0.0
Mi de acusrdn ni en
2 13,32 13 12.3
desacnendn
Me acuerdo 7 46,7 40,7 &l 0
ntalmenre de acuerdo 3] A0 A0 100,00
Lotal 15 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 18. La informacién que se obtiene acerca del cumplimiento de las metas propuestas es
instantanea.

Un 46,7% de los trabajadores encuestados afirman que estan de acuerdos con que la
informacion que se obtiene acerca del cumplimiento de las metas propuestas es instantanea.
Item 4: Los informes por parte de los operadores sobre lo ocurrido en el proceso de ventas diario
son oportunos.
Tabla 26. Los informes por parte de los operadores sobre lo ocurrido en el proceso de ventas

diario son oportunos.
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Froroenra
Frecuenc PPorcenta Porcentaje
Tseala je
HE j-e-' s licle:
acumulado
Totalmente on desacuerdn mn 0 0,0 .0
Fa dlesacnerdo i i 0,11 1.0
Mi de acuerdo i en
1 7 w7 6,7
desacuerdo
Dre acuerdo 3 20,0 20,0 26,7
Totalmente de acuwerdn 11 73,3 733 10,0
iwal 1% TR TN

Fuente: Elaboracién propia

HiLD
70.0
HAR ]
ST b
A0
30.0
AL =
'] ] e
00 =
Totalmenia Fri i ofe
er desacuerdo scuerda ni
desacuerda en
desacucrdo

Da acuerdn Tolalmentes

de acuardo

Figura 19. Los informes por parte de los operadores sobre lo ocurrido en el proceso de

ventas diario son oportunos.
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Un 73,3% de los trabajadores que se encuestaron aseguran gue se encuentran totalmente de

acuerdo con que los informes por parte de los operadores sobre lo ocurrido en el proceso de

ventas diario son oportunos.

Item 5: Los reportes que se solicitan acerca de alguna operacion y/o producto estan

disponibles para todos los solicitantes.

Tabla 27. Los reportes que se solicitan acerca de alguna operacion y/o producto estan
disponibles para todos los solicitantes.

Porcenlta
Frecuenc Porcenta Morcentaje
Esrcala je
ia je walido
arnmulada
Totalmente en desacuerdo 0 0,0 0,0 0.0
Cn desacuerda 0 0,0 0,0 0.0
Ni de acuerdo ni en )
3 20,0 20,0 20,0
desacuerdo
e acuerdo 49 i, NN a0
Totalmente de acuerdo 3 20,0 A0 100,00
Total 15 100, 0 1000

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 20. Los reportes que se solicitan acerca de alguna operacién y/o producto estan
disponibles para todos los solicitantes.

Un 60,0% de los trabajadores encuestados afirman que estan de acuerdo con que los reportes
que se solicitan acerca de alguna operacion y/o producto estan disponibles para todos los
solicitantes.

Item 6: Los datos de transferencia por parte de los proveedores estan oportunamente facilitados
para su visualizacion.
Tabla 28. Los datos de transferencia por parte de los proveedores estan oportunamente

facilitados para su visualizacion.
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Porcenta
Frecuenc FPorcenla lorcenlaje
Fscala I
ia je vilido
acurmulado
Totalonmente en desacuerdo 0 0,0 0,0 0,0
En desacuerdo 0 0,0 0,0 0,0
™i de aconerdn ni en
1 6,7 G,7 0,7
I..II"I SAC 1T I.'II'I
17e acnerdn 3 A0 A 4h,7
Intalments de acuerdo H R 9933 10,00
Liatal 15 10,0 10404

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 21. Los datos de transferencia por parte de los proveedores estan oportunamente

facilitados para su visualizacion.
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Un 53,3% de los trabajadores que se encuestaron aseguran que estan totalmente de acuerdo

con que los datos de transferencias por parte de los proveedores estan oportunamente facilitados

para su visualizacion.

Item 7: Los riesgos aumentan cuando se toma una decision rapidamente.

Tabla 29. Los riesgos aumentan cuando se toma una decision rapidamente.

Forcenta
Frecuenc Porcenla Porcenlaje
Tseala jw
ia je vilido
acumulado
Inralmenre an desacuerdo 0 (1.0} 0n (0,0
En desacuerdo a 0,0 0,0 0,0
Mi de acuerdn ni en 2000 20.0
£ 200
desacuerdo
1le arnerdn ¥ A6,7 Ab, 7 Ly
Tolalmente de acuerdo 5 33,2 33.5 100,0
Total 15 1000 100,10

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 22. Los riesgos aumentan cuando se toma una decision rapidamente.

Un 46,7% de los trabajadores encuestados afirman que estan de acuerdo con que los riesgos
aumentan cuando se toma una decision rapidamente.
Item 8: La entrega oportuna de los reportes de ventas, stock y/u operaciones ayuda a tomar una
mejor decision.
Tabla 30. La entrega oportuna de los reportes de ventas, stock y/u operaciones ayuda a tomar

una mejor decision.



; Forcenla
Frecuenc Forcenla Porcenlaje
C=zcala je
iA je viliclo
acnmulacdo

Letalments an desacuerdo [ ] (RN 0,0 0,0

Lo desacuerdo [ ] 0,0 0.0 0.0

™i ce acusnedn ni on 6,7 G,7

| 0,7

desacnardn

e acnerdn 5 a1 ERTE A, 1

Totahene de acuerdo 9 G300 50,0 100.0

Thnral 15 1000 100,0
Fuente: Elaboracién propia
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Figura 23. La entrega oportuna de los reportes de ventas, stock y/u operaciones ayuda a
tomar una mejor decision.

71
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Un 60,0% de los trabajadores que se encuestaron aseguran gue se encuentran totalmente de

acuerdo con que la entrega oportuna de los reportes de ventas, stock y/u operaciones ayuda a

tomar una mejor decision.

Item 9: Los operadores transmiten informacion acerca de las operaciones en el proceso de

venta diario.

Tabla 31. Los operadores transmiten informacion acerca de las operaciones en el proceso de

venta diario.

Porcenta
Frecuenc Forcenta Porcentaje
Lscala ) je
ia je valido
acmulado
Totalmente en desacverdo 0 0,0 0,0 0,0
B desacuerdo 0 U0 U .o
Mi de acuerdo ni en 13,3
2 13,3 13.3
desacuerdo
Ne acrnerda 7 AG,7 AG,7 60,0
Totalmenrte de acuerdo 6 40,0 40,0 100,0
Toral 15 T JRLI R

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 24. Los operadores transmiten informacion acerca de las operaciones en el proceso
de venta diario.

Un 60,0% de los trabajadores que se encuestaron aseguran gque se encuentran totalmente de
acuerdos con que los operadores transmiten informacion acerca de las operaciones en el proceso

de venta diario.
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Item 10: Los directivos brindan la informacién estadistica en las fechas acordadas.

Tabla 32. Los directivos brindan la informacioén estadistica en las fechas acordadas.

Porcenta
Frecuenc [Parcenta Forcentaje
Escala je
ia ie vilido
acnmuladn
Totalmente en desacuerdn 0 G0 0.0 0,0
En desacuerdo 0 0.0 0.0 0.0
i de acuerdo ni en 0.0 0.0
0 0.0
desacnerdn
De acuerdo h 333 333 333
Totalmente de acuerdo 10 66,7 66,7 100,0
Total 15 100,0 100,

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 25. Los directivos brindan la informacion estadistica en las fechas acordadas.

Un 66,7% de los trabajadores que se encuestaron aseguran gue se encuentran totalmente de

acuerdo con que los directivos brindan la informacion estadistica en las fechas acordadas.
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Item 11: Se cuenta con el tiempo necesario para tomar alguna decision que requiera el proceso

de ventas.

Tabla 33. Se cuenta con el tiempo necesario para tomar alguna decision que requiera el
proceso de ventas.

Porcenta
Frecuenc Porcenta Porcentaje
Fscala je
ia = valido
acumulado
lotalmente en desacuerdo ] L0 uu o,u
En desacuerdo 0 0,0 ou o,
Mi de acuerdo nd en 26,7
4 6.7 26,7
desacuerdo
De acuerdo 5 33.3 33,3 60,0
Tolalmene de acuerdo b 40,0 40,0 100,0
Tolal 15 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 26. Se cuenta con el tiempo necesario para tomar alguna decision que requiera el
proceso de ventas.

Un 40,0% de los trabajadores que se encuestaron aseguran gque se encuentran totalmente de
acuerdo con que se cuenta con el tiempo necesario para tomar alguna decision que requiera el
proceso de ventas.

Item 12: La informacidn estadistica de las operaciones y/o ventas son efectivos.

Tabla 34. La informacion estadistica de las operaciones y/o ventas son efectivos.



Towrecenta
Freomeneo FPorcenta Toyrcentnjc
Toria iulia e
la e valldo
Aacnml ado
Totalmenre on desacnendo 0 r,0 00 o,
Fu desacuerdo ] LK | [N ] o
M1 de acuerdo nl en
% TS TR LD
e soc ey dlo
T acuerco [ 5] LM Pl | FA,7%
Tortowlinpe e ele sacvieralay o 28,7 >N.7 I o, 00
Toslal 15 | VR0 1 001,00
Fuente: Elaboracién propia
S 53.3
500
L
3.0 a7
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A ;
RE
Toital il a Fri M ofe Ma avuerdn Totalmerntes
er desacuerdo scuerdo n de acusrdo
desacuerda en

desacucroo

Figura 27. La informacién estadistica de las operaciones y/o ventas son efectivos.

Un 53,3% de los trabajadores encuestados afirman que estan de acuerdos con que la

informacidn estadistica de las operaciones y/o ventas son efectivos.
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Item 13: Los operadores acatan las decisiones tomadas acerca de las operaciones de ventas.

Tabla 35. Los operadores acatan las decisiones tomadas acerca de las operaciones de
ventas.

Porcenta
Frecuenc Porcenta Porcentaje
Escala je
ia i valido
acumulado
Totalmente en desacuerda 0 0.0 0,0 0,0
Ean desacuerdo ] U0 o TR
i de acuerdn ni en
0 0,0 0,0 0,0
desacuerdo
De arverdn 9 60,0 B0 G,
Totalmente de acuerdo G 40,0 40.0 1000
Total 15 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 28. Los operadores acatan las decisiones tomadas acerca de las operaciones de
ventas.

Un 60,0% de los trabajadores encuestados afirman que estan de acuerdos con que los
operadores acatan las decisiones tomadas acerca de las operaciones de ventas.
Item 14: Se brinda la informacion necesaria por parte de los directivos superiores.

Tabla 36. Se brinda la informacion necesaria por parte de los directivos superiores.

PForcenta
Frecusnc TPorcenta rorcentaje
li=cala je
in o wialiclo
acunnilada
Totalmente en desacuerdo a 0,0 0.0 0.0
e desacnerdn 11 il i 0,12
i de acuerdo ni en
2 13,3 13.3 13,3
dessarnerdo
Tte acuerdo 7 46,7 6.7 60,0
ertalieente e acuenco 5] =) LI Tehn,

Tatal 15 100 O 1000
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Fuente: Elaboracion propia
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desacuerda en
desacuordo

Figura 29. Se brinda la informacién necesaria por parte de los directivos superiores.

Un 46,7% de los trabajadores encuestados afirman que estan de acuerdos con que se brinda la

informacidn necesaria por parte de los directivos superiores.
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Item 15: Los directivos brindan las pautas necesarias acerca del impulso productos para la

venta.

Tabla 37. Los directivos brindan las pautas necesarias acerca del impulso productos para la

venta.
*orcenta
Frermenc Porcenta Forcenraje
Escala je
ia je valido
acunulada
Totalmente en desacnerdn 0 0,0 0,0 0,0
Eu desacoerdo 0 0,0 0,0 0.0
Mi e arnerdn ni en
1 0,7 6,7 b,
desacuerda
¥ acuerdo & 40,0 40,0 46,7
Totalmente de aruerda B 53.3 53.3 Loo,0
Toral 15 1000 100,10

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 30. Los directivos brindan las pautas necesarias acerca del impulso productos para la
venta.

Un 53,3% de los trabajadores que se encuestaron aseguran gque se encuentran totalmente de
acuerdos con que los directivos brindan las pautas necesarias acerca del impulso productos para
la venta.

4.3.3. Tablas y graficos niveles de las dimensiones de la variable
Inteligencia de Negocios
Dimension sistema de informacion

Tabla 38. Niveles de sistema de informacion
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Poreeniaj Forcentaje Morcentaje
Niveles Frecuencia
e valido acumnulado
Validos Bajo= 13 ] i 0.0 0,0
Medin 14
2 1323 133 1313
21
Alto 22 - 30 13 86.7 6,7 100,0
Total 15 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia
155
'JH-:-IH-; J-'.\!III-II

Figura 31. Niveles de sistema de informacion

Interpretacion:
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La dimension “sistema de informacion” se compone de 6 interrogantes de la encuesta, por lo

cual se definio escalas de 3 niveles: bajo <= 13, medio 14 — 21 y alto 22 — 30. Se puede apreciar

que, de los 15 registros, el 13,3% de los empleados califica a la dimension “sistemas de

informacion” en nivel medio y el 86,7% a nivel alto, hallandose las mayores dispersiones en el

nivel alto.

Tabla 39. Estadisticos de sistema de informacion

Media

Mediana

Moda

Desviacion estindar

Maranza

Mimimo

Maxima

Yalidos

Ferdidos

2547

27 00

Fu

2,900

#,410

20

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion:

1

La tabla 39 evidencia la medida de tendencias centrales y de dispersiones, donde en

promedio, los empleados de la Hiperbodega Precio Uno, Huacho evaltan a la dimension sistema

de informacion con medias = 25,47 y con una mediana = 27,00.
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La moda es de 27, lo que sefiala que la dimension “sistema de informacion” esta en un nivel
alto. Las variabilidades medias del valor de escalas de niveles respondidos por los empleados en
comparacion a las medias aritméticas, tiene como desviacién estandar= 2,900.

Segun la respuesta obtenida, el puntaje minimo es de 20 y la maxima de 28.

Dimension innovacion

Tabla 40. Niveles de innovacion

Parcentaj Porcentaje Porcentaje
Nivelps Frecuencia .
e valido acumulado

Validos Bajo <12 1] 0,0 0,0 0,0

Medio 13 -

3 20,0 20,0 20,0
19
Alto20- 25 12 0.0 80,0 1000
Total 15 100,10 100.0

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 32. Niveles de innovacion

Interpretacion:

La dimension “innovacion” se compone de 5 preguntas de la encuesta, por lo cual se definio
escalas de 3 niveles: bajo <= 12, medio 13 — 19 y alto 20 — 25. Visualizamos que, de los 15
registros, el 20,0% de los trabajadores calificaron la dimension “innovacion” en nivel medio y el
80,0% a nivel alto, hallandose las mayores dispersiones en el nivel alto.

Tabla 41. Estadisticos de niveles de innovacion
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Validos 15
A
Perdidas ]
Media 21,47
bediana 22.00
Moda a2
Desviacion estAndar 2,503
Varianza b, 267
Minimo 17
Miximo 25
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

La tabla 41 evidencia la medida de tendencias centrales y de dispersiones, donde en promedio
los empleados de la Hiperbodega Precio Uno, Huacho califican a la dimension “innovacion” con
una media = 21,47 y con una mediana = 22,00.

El valor de la moda es 22, lo que demuestra que la dimensién “innovacién” esta en nivel alto.
La variabilidad media del valor de escalas del nivel respondidos por los colaboradores en
comparacion con las medias aritméticas tiene como desviacion estandar= 2,503.

Segun las respuestas recibidas, la puntuacion minima fue de 17 y la maxima de 25.



Dimension calidad de informacion

Tabla 42. Niveles de calidad de informacion

89

Porcentaj Porcentaje Porcentaje
Niveles Frecuencia
e valido acumulado
Vilidos Bajo <= 10 0 0,0 0,0 0,0
Medio 11 -
0 0,0 0,0 0,0
15
Alto 16 =20 15 100,0 100,0 100,0
Total 15 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Frecuencia

T
Alto 18- 20

Figura 33. Niveles de calidad de informacién

Interpretacion:

La dimension “calidad de informacion” se compone de 4 interrogantes de la encuesta, por lo
cual se fijé escalas de 3 niveles: bajo <= 10, medio 11 — 15y alto 16 — 20. Se puede visualizar
que, de los 15 registros, el 100,0% de los colaboradores califica la dimensién “calidad de
informacion” en nivel alto, hallandose las mayores dispersiones en el nivel alto.

Tabla 43. Estadisticos de niveles de calidad de informacién
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Walidos 15
I
Ferdidos 0
Mediz 17,33
Mediana [7,00
Moda 16
Desviacion estandar 1,175
Wariansa 1,381
Minimo 16
Wiximn 19
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

La tabla 43 presenta la medida de tendencias centrales y de dispersiones, donde en promedio
los empleados de la Hiperbodega Precio Uno, Huacho califican a la dimension “innovacion” con
una media = 17,33 y con una mediana = 16,00.

El valor de la moda es 16, lo que sefiala que la dimensién “innovacion” se encuentra a nivel
alto. La variabilidad media del valor de escalas de nivel respondido por los trabajadores en
comparacion a las medias aritméticas, tiene como desviacion estandar=1,175.

Segun las respuestas recibidas, la puntuacion minima fue de 16 y la maxima de 19.
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4.3.4. Tablas y graficos niveles de las dimensiones de la variable Toma de

Decisiones

Dimension disponibilidad de informacion

Tabla 44. Niveles de disponibilidad de informacion

Porcentaj Porcentaje Porcentaje
MNiveles Frecuencia ’
e valido acumulado

Validos Bajo <=13 0 0.0 0,0 0.0

Medio 14 -

2 13.3 13,3 13.3
21
Alto 22 — 30 13 86,7 a6,7 100,0
Total 15 100,0 100.0

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 34. Niveles de disponibilidad de informacion

Interpretacion:

La dimension “disponibilidad de informacidn” se compone de 6 interrogantes de la encuesta,
por lo cual se fijo escalas de 3 niveles: bajo <= 13, medio 14 — 21 y alto 22 — 30. Se puede
visualizar que de los 15 registros el 13,3% de los empleados calificaron la dimension “calidad de
informacion” en un nivel medio y 86,7% en un nivel alto, hallandose las mayores dispersiones en
el nivel alto.

Tabla 45. Estadisticos de niveles de disponibilidad de informacion
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Walidog 13
N
Perdidaos 0
Media 2017
Mediana il
M rata Pk
IIesviaciim esrdndar R A
Warlauza 7210
Miniino 20
Mdxinu 28

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

La tabla 45 evidencia la medida de tendencias centrales y de dispersiones, donde en promedio
los empleados de la Hiperbodega Precio Uno, Huacho han calificado a la dimensién
“disponibilidad de informacién” con una media = 26,07 y con una mediana = 27,00.

El valor de la moda es 27, lo que sefiala que la dimensién “disponibilidad de informacion” se
encuentra en nivel alto. La variabilidad media del valor de escalas del nivel respondido por los
colaboradores en comparacion a las medias aritméticas, tiene como desviacion estandar= 2,685.

Segun las respuestas recibidas, la puntuacion minima fue 20 y la maxima de 28.



Dimension riesgo de decision

Tabla 46. Niveles de riesgo de decision

95

Porcentsj Porcentaje Porcentaje
MNiveles Frecuencia
e vilide acumulado
vilides Bajo <= 12 U 0 0,0 0,0
Medic 13 —
g 20,0 20,01 20,0
19
Alto 20 - 25 12 80,0 BC,0 100,0
lotal 1o 100,U 100,10
Fuente: Elaboracién propia

Figura 35. Niveles de riesgo de decision
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Interpretacion:

La dimension “riesgo de decision” se compone de 5 preguntas de la encuesta, por lo cual se
fijo escalas de 3 niveles: bajo <= 12, medio 13 — 19 y alto 20 — 25. Se puede visualizar que, de
los 15 registros, el 20,0% de los empleados califica a la dimension “riesgo de decision” en nivel
medio y 80,0% en nivel alto, hallandose las mayores dispersiones en el nivel alto.

Tabla 47. Estadisticos de niveles de disponibilidad de informacion
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walidns 1%
M
Perdidos 0
Media 2173
Medianz L
Noda 22
Diesviacicn esldndar 2492
Warianea 5,210
Minio 17
Bldxinig 25
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

La tabla 47 evidencia la medida de tendencias centrales y de dispersiones, donde en promedio
los empleados de la Hiperbodega Precio Uno, Huacho han calificado a la dimension “riesgo de
decision” con una media = 21,73 y con una mediana = 22,00.

El valor de la moda es 22, lo que sefiala que la dimension “riesgo de decision” se encuentra en
nivel alto. La variabilidad media del valor de escalas de niveles entregada por los empleados, en
comparacion a las medias aritméticas, tiene como desviacién estandar= 2,492.

Segun las respuestas recibidas, la puntuacion minima fue 17 y la méaxima de 25.



Dimension satisfaccion del encargado

Tabla 48. Niveles de satisfaccion del encargado

Porcentaj Porcentaje Forcentaje
Niveles [recuencia
e vilido acemulado
Vilidos Bajo <= 10 0 0.0 0.0 0.0
Meodio 11 -
1 6,7 6,7 6,7
15
Alto 16-20 14 933 03.3 100,0
Tow! 15 100,00 100,0

Fuente: Elaboracién propia

98
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Figura 36. Niveles de satisfaccion del encargado

Interpretacion:

La dimension “satisfaccion del encargado” se compone de 4 preguntas de la encuesta, por lo
cual se fij6 escalas de 3 niveles: bajo <= 10, medio 11 — 15 y alto 16 — 20. Se puede evidenciar
que de los 15 registros, el 6,7% de los empleados califica la dimension “riesgo de decisién” en
un nivel medio y 93,3% en un nivel alto, hallandose las mayores dispersiones en nivel alto.

Tabla 49. Estadisticos de niveles de satisfaccion del encargado
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WValidos 15
~
Perdides U
Wecia 17.20
Mediana 17.00
Ml 16
Desviacion estandar 1,424
Varianza 2,025
Minimo 14
Maximo 19
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

La tabla 49 evidencia la medida de tendencias centrales y de dispersiones, donde en promedio
los empleados de la Hiperbodega Precio Uno, Huacho califican a la dimension “satisfaccion del
encargado” con una media = 17,20 y con una mediana = 17,00.

El valor de la moda es 16, lo que sefiala que la dimensidn “riesgo de decision” se encuentra en
nivel alto. La variabilidad media del valor de escalas del nivel, entregada por los empleados, en
comparacion a las medias aritméticas, tiene como desviacion estandar= 1,424.

Segun la respuesta obtenida, el puntaje minimo fue de 14 y la maxima de 19.
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4.4. Contrastacion de hipotesis
4.4.1. Hipotesis general

Formulacion de hipotesis para contrastar

H1: La inteligencia de negocios podria tener relacion con la toma de decisiones en la
Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021.

HO: La inteligencia de negocios no podria tener relacion con la toma de decisiones en la
Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021.

Establecer el nivel de significancia

El nivel de significancia es 0.01. Si el valor de P es inferior que los niveles de significancia, se
niega HO. Cuanto menores sean los valores P, mas significativos seran los resultados.

Eleccion de la prueba estadistica

Como se probo estadisticamente, se elige los modelos de correlacién de Pearson para que se
determine si hay una relacion entre la inteligencia de negocios y la toma de decisiones en la
Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021, y si esta relacion no es aleatoria sino estadisticamente
significativa.

Tabla 50. Correlacion entre ambas variables



Inteligencia de

Mepmrins
Intelicencia de Mepocios Correlacidn de
Pearson
Sig. (hilareral)
[
Tenma de decisiones Coevelaciion de
Pearson

Sig. (hilateral)y

™

Toaa de decisiones
1

15

0,837

0,008

1%

*La conelacion es significativa en ! nivel 0,071 ¢hilateral).

Fuente: Elaboracion propia

Se encontrd una correlacion de 0,837 y un valor p = 0,000.

Toma de la decision

Como regla de decision se tiene: si el valor p < 0,01 se aprueba H1 y se niega HO. Se

consiguio el valor p = 0,000 y 0,000 < 0,01 por consiguiente, se aprueba H1 y se niega HO.

Interpretacion del p-valor

Como el valor p = 0,000 y 0,000 < 0,01, se afirma con una confianza de 99%, que la
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inteligencia de negocios se relacionan con la toma de decision en la Hiperbodega Precio Uno,

Huacho 2021, donde se tiene correlaciones positivas altas de 0,837.

Conclusion

Se evidencio la hipotesis alterna al encontrar el valor p = 0,000 y ser inferior a 0,01 donde se

tiene una correlacion positiva alta de 0,837, por consiguiente, se aprueba H1, y se afirma que la
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inteligencia de negocios se relaciona con la toma de decisiones en la Hiperbodega Precio Uno,
Huacho 2021.
4.4.2. Hipotesis especificas

Formulacion de la primera hipétesis especifica para contrastar

H1: La inteligencia de negocios podria tener relacion con la disponibilidad de informacién en
la Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021.

HO: La inteligencia de negocios no podria tener relacion con la disponibilidad de informacion
en la Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021.

Establecer el nivel de significancia

El nivel de significancia es 0.01. Si el valor P es menor que el nivel de significancia, se
rechaza HO. Cuanto menor sea el valor P, mas significativos seran los resultados.

Eleccion de la prueba estadistica

Como se probo estadisticamente, se elige los modelos de correlacidn de Pearson para que
determine si hay una relacion entre la inteligencia empresarial y la disponibilidad de informacién
en el Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021 y que esta relacion no se debe a casualidad, sino

que es de manera estadistica significativa..



104

Tabla 51. Correlacion entre la primera variable y la primera dimension de la segunda
variable

Tnteligeneia de Mrisponibilidad
Megocios de nfonnacion
lnteligencia de Megocios Comelacion de
[ AR
Pearson
Sig. (bilateral) 0007
) 15 1
Diisponibilidad de inlormeaciton Covrelacion de
0, b6G1* 1
Pearson
=i (bilateval) 0007
™ 15 15

= correlacion €5 significorieg en e nivei 0,07 ghilateral).
Fuente: Elaboracion propia

Se encontro una correlacion de 0,661 y un valor p = 0,007.

Toma de la decision

Como reglas de decisiones se tiene: si el valor p < 0,01 se aprueba H1 y se niega HO. Se
encontrd el valor p = 0,007 y 0,007 < 0,01 por consiguiente, se aprueba la H1 y se niega la HO.

Interpretacion del p-valor

Como el valor p =0,007 y 0,007 < 0,01 se afirma con una confianza de 99%, que la
inteligencia de negocios se va relacionando con la disponibilidad de informacion en la
Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021, donde se tiene correlaciones positivas moderadas de

0,661.

Conclusién
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Se evidencio la hipotesis alterna al encontrar el valor p = 0,007 y ser inferior a 0,01 donde se
tiene correlaciones positivas moderadas de 0,661 por consiguiente se aprueba H1 y se asegura
que la inteligencia de negocios va relacionada con la disponibilidad de informes en la
Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021.

Formulacion de la segunda hipétesis especifica para contrastar

H1: La inteligencia de negocios podria tener relacion con el riesgo de decision en la
Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021.

HO: La inteligencia de negocios no podria tener relacion con el riesgo de decision en la
Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021.

Establecer el nivel de significancia

El nivel de significancia es 0.01. Si el valor P es menor que el nivel de significancia, se
rechaza HO. Cuanto menor sea el valor P, mas significativos seran los resultados.

Eleccion de la prueba estadistica

Como se probo estadisticamente, se elige los modelos de correlacidon de Pearson para que se
determine si hay una relacion entre la inteligencia empresarial y el riesgo en la toma de
decisiones en la Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021, y si esta relacidn no es aleatoria sino
estadisticamente significativa.

Tabla 52. Correlacion entre la primera variable y la segunda dimension de la segunda

variable
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MNepooios de intormacion
Iieligenecia e MegEacios Cnrelacidn de
| 0G36e*
Fearsomn
SHig_ (bilateral) 0,003
v} L5 15
Pyispomililiciad obe i fo e i Cnrrelacidm de
0.G35* 1
Pearson
[ig. (hilateral) [,o0a
N L5 15

Lo correlacian es sigrificativo en el nibvel 0,010 (bilateral).

Fuente: Elaboracion propia

Se encontro una correlacion de 0,656 y un valor p = 0,008.

Toma de la decision

Como regla de decision se tiene: si el valor p < 0,01 se aprueba H1 y se niega HO. Se encontré

el valor p = 0,008 y 0,008 < 0,01, por consiguiente, se aprueba la H1 y se niega la HO.

Interpretacion del p-valor

Como el valor p =0,008 y 0,008 < 0,01 se afirma con una confianza de 99%, que la

inteligencia de negocio se va relacionando con el riesgo de decision en la Hiperbodega Precio

Uno, Huacho 2021, donde se tiene correlaciones positivas moderadas de 0,656.

Conclusién

Se evidencio la hipotesis alterna al encontrar el valor p = 0,008 y ser inferior a 0,01 donde se

tiene correlaciones positivas moderadas de 0,656, por consiguiente, se aprueba H1 y se afirma
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que la inteligencia de negocios se va relacionar con el riesgo de decision en la Hiperbodega
Precio Uno, Huacho 2021.

Formulacion de la tercera hipotesis especifica para contrastar

H1: La inteligencia de negocios podria tener relacion con la satisfaccion del encargado en la
Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021.

HO: La inteligencia de negocios no podria tener relacion con la satisfaccion del encargado en
la Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021.

Establecer el nivel de significancia

El nivel de significancia es 0.01. Si el valor de P es menor que el nivel de significancia, se
rechaza HO. Cuanto menor sea el valor P, mas significativos seran los resultados.

Eleccion de la prueba estadistica

Como se probo estadisticamente, se elige los modelos de correlacién de Pearson para que se
determine si hay una relacion entre la inteligencia empresarial y la satisfaccion de los gerentes en
Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021, y si esta relacion no es aleatoria sino estadisticamente
significativa.

Tabla 53. Correlacion entre la primera variable y la segunda dimension de la segunda variable



Inteligencia de

Megacios

Inreligencia de Negooins Correlacion de

Mearson
Sip. (bilateral)
™

Disponibilidad de ioformacion Correlacion de

Pearson
Sig. (bilateral)

™

Drisponibilidad

de informacidn

1,500

01,010
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FLa corredacion s significadiva en el nivel 0,01 (Dilater al)

Fuente: Elaboracion propia

Se encontrd una correlacion de 0,800 y un valor p = 0,000.

Toma de la decision

Como regla de decision se tiene: si el valor p < 0,01 se aprueba H1 y se niega HO. Se encontrd

el valor p = 0,000 y 0,000 < 0,01 por consiguiente, se aprueba la H1 y se niega la HO.

Interpretacion del p-valor

Como el valor p =0,000 y 0,000 < 0,01 se afirma con una confianza de 99%, que la

inteligencia de negocios se relaciona con la satisfaccion del encargado en la Hiperbodega Precio

Uno, Huacho 2021, donde se tiene una correlacion positiva alta de 0,800.

Conclusion

Se evidencio la hipotesis alterna al encontrar el valor p = 0,000 y ser inferior a 0,01 donde se

tiene correlaciones positivas altas de 0,800, por consiguiente, se aprueba H1 y se afirma que la
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inteligencia de negocios se va relacionando con la satisfaccion del encargado en la Hiperbodega

Precio Uno, Huacho 2021.

CAPITULO V
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1. Conclusiones

1. Se afirma que la Inteligencia de Negocios se relaciona con la Toma de Decisiones en
Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021, ya que el resultado demuestra con un 99% de
probabilidades que hay una correlacion positiva alta entre las dos variables (R = 0,809; p = 0,00
<0,01).

2. Se afirma que la Inteligencia de Negocios se relaciona con la Disponibilidad de Informes
en Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021, ya que el resultado demuestra con un 99% de
probabilidades que hay correlaciones positivas moderadas entre ambas variables (R =0, 661; p =
0,007 > 0,01).

3. Se afirma que la Inteligencia de Negocios tiene relacién con el Riesgo de Decision en
Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021, ya que el resultado demuestra con un 99% de
probabilidades que hay correlaciones positivas moderadas entre ambas variables (R = 0, 656; p =
0,008 < 0,01).

4. Se afirma que la Inteligencia de Negocios se va relacionando con la Satisfaccion del
Encargado en Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021, ya que el resultado demuestra con un 99%
de probabilidades que hay correlaciones positivas altas entre ambas variables (R = 0, 800; p =

0,00 < 0,01).
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5.1. Recomendaciones

1. Tomando en cuenta que se llega a la conclusion de que la Inteligencia de Negocios se
relaciona con la Toma de Decisiones en la Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021, se
recomienda que se ejecute un proyecto de integracion de informes el area de Prevencion, dado
que el sistema que esta actualmente en produccion solo es utilizado por las areas de PGC, Non-
food, Perecibles y Cajas.

2. Tomando en cuenta que se llega a la conclusion de que la Inteligencia de Negocios se
relaciona con la Disponibilidad de Informes en la Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021, se
recomienda que se desarrolle un modulo de resumen con informacion relevante y oportuna para
que los trabajadores participan en las tomas de decision.

3. Tomando en cuenta que se llega a concluir de que la Inteligencia de Negocios tiene
relacion con el Riesgo de Decision en la Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021, se recomienda
que se implemente un plan de capacitacion analisis y metodologias de toma de decisiones para
que los encargados de tienda tengan una mejor perspectiva con respecto a las decisiones que
toman en las ventas y sean conscientes de los riesgos que implica.

4. Tomando en cuenta que se llega a concluir de que la Inteligencia de Negocios se relaciona
con la Satisfaccion del Encargado en la Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021, se recomienda
que se evallen y se implementen dashboards que permitan encontrar insights a los encargados y

asi proponer nuevas formas de impulsar las ventas.
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CAPITULO VI

FUENTES DE INFORMACION
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La Inteligencia de Negocios y la Toma de Decisiones en la Hiperbodega Precio Uno, Huacho 2021
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ANEXO 02: Instrumentos para la toma de datos
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Contesta a las preguntas marcando con una “X” en un selo recuadro que, segin w opinidn,
mejor refleje o describa la automatizacion de repertes en la Hiperbodega Precio Uno
Huacho.

La escala de calificacion es la siguiente:

1 - Totalmente en desacuerdo

2 = En desacuerdo

3 &, Mi de acuerdo ni en desacuerdo

< = Ce acuerdo

5 = Iotalmente de acuerdo

item Sistema de Informacién

1 La empresa cuenta con un sisterna de irformacon

para registrar las ventas realizadas.

2 La empresa cuenta con un sistema gue ayuda a
contralar las actividades productivas de los
colaboradores.

3 La empresa cuenta con un sistema gque ayuda a
predecir los requerimientos de productos para evitar ¢l
fdeszhasto de los mismos para |a venta.

- La empresa cuenta con un sistema gue orince
informacion gue ayude a la toma de decisicnes para la
venta.

5 La empresa cuenta con una base de datos que

almzacene informacion diaria de las operaciones y/o
aclividades de los operadores y/o ventas.
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La empresa cuenta con una base de conocimiento
para el uso de los operadores, que ayude a la mejora
de procesos del negocio.

Innovacion

La empresa se propone a desarrollar actividades
gue generen nuevas formas de impulsar las ventas.

La empresa fundamenta su crecimiento en el
analisis, desarrollo e implementacion de nuevas formas
de impulsar las ventas de productos clave.

Se dedica un tiempo considerable en el trabajo
diario a impulsar las ventas de productos.

10

Se dedica tiempo para la creacion de nuevos
procesos, que agilicen el trabajo diario de los
operadores.

La empresa considera importante agilizar los
procesos de manera continua.

Calidad de Informacion

12

Se |e brinda informacion detallada de la venta y/o
producto en especifico.

13

Se brinda reportes de las ventas realizadas en un
periodo de tiempo especifico.

14

Se brinda reportes de productos vendidos en un
periodo de tiempo especifico.

15

La informacion esta disponible en el momento
oportuno.
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= Tatalmente en desacuerdn

= Cn desacuerdo

= M de acuerdo ni en desacuerdo

= De acuerdeo

= Totalmente de acuerdo
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Disponibilidad de Informacién

Los directivos superiores envian la informacion
oportuna para la realizacién de la venta diaria.

Cuenta con los datos necesarios de los quiebres y
transferencias de los productos.

La informacién que se obtiene acerca del
cumplimiento de las metas propuestas es instantanea.

Los informes por parte de los operadores sobre o
ocurrido en el proceso de ventas diario son oportunos.

Los reportes que se solicitan acerca de alguna
operacion y/o producto estan disponibles para todos los
solicitantes.

Los datos de transferencia por parte de los
proveedores estan oportunamente facilitados para su
visualizacion.

Riesgo de Decision

Los riesgos aumentan cuando se toma una decision
rapidamente.

La entrega oportuna de los reportes de ventas, stock
y/u operaciones ayuda a tomar una mejor decision.

Los operadores transmiten informacién acerca de
las operaciones en el proceso de venta diario.

10

Los directivos brindan la informacién estadistica en
las fechas acordadas.
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11 Se cuenta con el tiempo necesario para tomar

alguna decision gue requiera el proceso de ventas.
Satisfaccion del Encargado

12 La informacién estadistica de las operaciones y/o
ventas son efectivas.

13 Los operadores acatan las decisiones tomadas
acerca de las operaciones de ventas.

14 Se brinda la informacién necesaria por parte de los
directivos superiores.

15 Los directivos brindan las pautas necesarias acerca

del impulso productos para la venta.

ANEXO 03: Informe de Juicio de Expertos del Instrumento de Investigacion para medir la

Inteligencia de Negocios
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ANEXO 04: Informe de Juicio de Expertos del Instrumento de Investigacion para medir la

Toma de Decisiones
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ANEXO 05: Mockup de Mddulos de Sistema de Inteligencia de Negocios en la Hiperbodega

Precio Uno, Huacho.
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ANEXO 05: Arquitectura del sistema de Inteligencia de Negocios en la Hiperbodega Precio

Uno, Huacho.
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ANEXO 06: Modelado de BD de Inteligencia de Negocios en la Hiperbodega Precio Uno,

Huacho.



