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Resumen

La presente tesis se enmarca dentro de la linea de investigacion de sistemas de
inteligencia de negocios y se enfoco en la aplicacion de un sistema movil en la
inteligencia de negocio del proceso de ventas en la empresa SCHROTH

Corporacion Papelera S.A.C., Lima — 2017.

El objetivo principal, determinar de qué manera el sistema movil mejora la
inteligencia de negocios del proceso de ventas. El presente proyecto de tiene una
variable de investigacion, la variable dependiente la cual esta enfocada a la
inteligencia de negocios. La presente investigacion se fundamenta en el hecho de
que al aplicarse el sistema movil favorece a la inteligencia de negocios en el
proceso de ventas al mejorar las dimensiones sistemas de informacion, innovacion
, toma de decision en la inteligencia de negocio del proceso de ventas y en la
elaboracion de un sistema movil con un tablero de control (dashboard) para el
seguimiento de las dimensiones antes mencionadas en la gestion del proceso de
ventas, todo ello para el area de ventas de la empresa SCHROTH Corporacion
Papelera S.A.C, Lima - 2017. La investigacién se desarroll6 bajo un disefio pre
experimental con enfoque cuantitativo. La muestra estuvo conformada por 178
trabajadores determinados por muestreo aleatorio simple. La técnica utilizada fue
la encuesta y el instrumento utilizado fue un cuestionario graduado en escala Likert
para la variable previamente validada donde se demostr6 la validez y confiabilidad,

mediante la técnica de opinion de expertos y alfa de Cronbach.

Los resultados obtenidos evidenciaron que con el sistema mévil mejora el
sistema de informacion, innovacién y toma de decisiones para la inteligencia de
negocios del proceso de ventas en SCHROTH Corporacion Papelera S.A.C., Lima
—2017.

Palabras claves: Sistemas movil, Inteligencia de negocio, Proceso de ventas.
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Abstract

This thesis is part of the line of research of business intelligence systems and
focused on the application of a Mobile System in the business intelligence of the
sales process in the company SCHROTH Corporacion Papelera S.A.C., Lima -
2017.

The main objective is to determine how the mobile system improves the
business intelligence of the sales process. The present research project has a
variable, the dependent variable is focused on business intelligence. The present
investigation is based on the fact that when applying the mobile system it favors
business intelligence in the sales process by improving the information systems,
innovation, decision making dimensions in the business intelligence of the sales
process and in the development of a mobile system with a dashboard to monitor the
aforementioned dimensions in the management of the sales process, all for the
sales area of the company SCHROTH Corporacion Papelera SAC, Lima - 2017.
The research was developed under a pre-experimental design with a quantitative
approach. The sample consisted of 178 workers determined by simple random
sampling. The technique used was the survey and the instrument used was a Likert-
scale questionnaire for the previously validated variable where validity and reliability
were demonstrated, using the expert opinion technique and Cronbach's alpha.

The results obtained showed that with the mobile system improves the
information system, innovation and decision making for the business intelligence of

the sales process in SCHROTH Corporacién Papelera S.A.C., Lima - 2017.

Keywords: Mobile systems, Business intelligence, Sales process.



l. Introduccidén
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1.1 Realidad problematica

Gartner (2016, p.8) indico que la inteligencia de negocios en el mundo en “mas del
70% de las nuevas iniciativas no cumplen con los objetivos a pesar que no existen
limites en las conexiones entre las organizaciones, personas y cosas, y siendo muy
accesible la tecnologia de inteligencia de negocios en todas partes, las
oportunidades de generar valor al negocio a partir de andlisis de datos son
gigantescas, para ello se debe transformar los datos en soluciones inteligentes e
interpretar los datos de manera eficaz para crear nuevos lideres de negocios y

entregar los resultados que impactan positivamente su modelo de negocio”.

De continuar esta situacion en las empresas alrededor del mundo estas no
podran cumplir quizds con el mayor objetivo de una de una empresa ser lider de

mercado y alcanzar el éxito en su rubro.

Asimismo, KPMG (2016) indic6 que solo un 13% de los directores ejecutivos
de la industria tienen una vision detallada de sus abastecimientos y de su flujo de
informacion y datos por medio de sus proveedores y asociados logisticos. Los
exigentes clientes pueden cambiar sus requerimientos en el momento menos
pensado, es por ello que las organizaciones que disponen de informacion y datos
en tiempo real respecto su cadena de abastecimiento y flujo de informacion estaran
proclives a destacar por ser mas rentables. Las empresas demandan planificar y
ser competentes frente a contratiempos, con mercados cambiantes, cortes de
abastecimientos o calidad baja. Del mismo modo, mas del 33% de directores
afirman que sus cadenas de suministro no son veloces ni agiles para competir
eficientemente con la emergente competencia por lo que se hace necesario
disponer de capacidad de adaptabilidad y respuesta antes imprevistos externos e
internos (p.1), por ello los directores ejecutivos deben considerar la confianza en la
exactitud del analisis de datos su negocio con una interpretacion adecuada de los
datos para predecir eventos futuros y obtener valor agregado del volumen de
informacion y datos descubriendo asi el verdadero significado de la analitica de

negocios y no formar parte de las estadisticas negativas de confianza.

Bajo esta apreciacion de KPMG, se puede pronosticar que las empresas que
dejan ser competitivas, sino tienen informacién oportunidad ante una toma de

decision que pueda inferir en los objetivos de la empresa.
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Medina (2014, p.3) en su articulo acerca de “Business Intelligence: Errores
comunes en su implementacion”, advirtio no caer en el pensamiento erroneo de
gue solamente se trata de un trabajo para areas de técnicas. Se debe encarar y
enfrentar los proyectos tomando como base en una perspectiva de aporte y
contribucion a la organizacién, mediante el fortalecimiento del uso de la
informacion. Es un proyecto que compromete a toda la organizacion, en el cual se
debe entender conscientemente que la informacion servira de gran soporte en la
gestion diaria empresarial y sera aprovechada por los usuarios de diferentes areas,
para ello un gran habilitador es la tecnologia. Esto es, que las soluciones de
inteligencia y analitica de negocios no deben enfocarse en aspectos netamente
técnicos si no trabajar en un entorno de accidon en conjunto con aspectos

funcionales de la organizacion.

Si las empresas consideran que la inteligencia de negocio es un trabajo
técnico y dejan de involucran a la parte funcional de la empresa, el prondstico de

ellos sera que posiblemente se tome mayor uso de los recursos

Asimismo, Casafranca (2016, p.1) en su articulo “Business Analytics (BA) y
Big Data”, indico que actualmente vivimos inmersos dentro de la era informatica,
donde nuevas tendencias en el sector tecnolégico han transformado para
perennemente el entorno social y la sociedad misma, y donde las organizaciones
lidian para captar nuevos mercados y nueva clientela. Cambiando para siempre la
forma en que las empresas competiran entre si en el futuro: la busqueda de una
nueva ventaja y mejor competitiva que conlleva a la creacion de verdadera pugna
en busca de capital humano y analista del negocio con talento (...). Se evidencia
cada vez mas que las empresas necesitan y buscan variedad de profesionales con
mutuos intereses: la curiosidad por entender y analizar las nuevas tendencias
encubiertas en la exuberancia de data que cada uno de los sistemas de informacion
empresariales estan empezando a generar dia a dia, finalmente concluy6 que es
necesario un entendimiento firme y constante de la evolucién de inteligencia y
analitica de negocios para el mejoramiento progresivo de la gestién de riesgos y la
toma de decisiones, y en el mundo de los negocios, con la finalidad de aumentar

su competitividad en la década 2015 a 2025.
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SCHROTH Corporaciéon Papelera S.A.C. en su afan de lograr sus objetivos
estratégicos enmarcados y definidos en su plan estratégico de tecnologias de la
informacion, tiene concebido adoptar soluciones y herramientas moéviles que
apoyen la inteligencia y analitica de negocios con una herramienta que les permita
tener visibilidad y disponibilidad de los datos obtenidos en el proceso de
ventas. Los reportes se limitan al trabajo insitu a simples reportes o cuadros en
formatos de Excel lo que impide que cuenten con informacioén oportuna, confiable
y portable. De este modo, la empresa busca obtener una vision del negocio en el
proceso de ventas a través de la democratizacion de la informacion, facilitando su
acceso y gestion de datos de manera inmediata y confiable, impactando asi en
proceso de ventas, lo que permitirh a SCHROTH Corporacion Papelera S.A.C.
generar una ventaja competitiva y saber hacia donde ir en la basqueda de la
consolidacion en el mercado papelero.

De no considerar la adopcion de soluciones y herramientas méviles que permitan
darle a la inteligencia de negocios en el proceso de ventas de la empresa
SCHROTH Corporacién Papelera; podria considerarse que, en el transcurso del

tiempo, dejara de ser competitivo en su rubro.

1.2 Trabajos previos

1.2.1 Trabajos previos internacionales

Segun Ittmann (2015) en su investigaciébn The impact of big data and business
Intellegence on supply chain management, realizado para el Instituto de logistica 'y
sistemas de transportes de Africa en la universidad de Johannesburg, South Africa
cuyo objetivo fue exponer a los gerentes de la cadena de suministro la creciente
importancia de dos tendencias principales ("Grandes datos" y Analitica de
negocios) que tienen el potencial de cambiar e impactar el proceso de ventas futuro,
para mostrar los beneficios que pueden derivarse si se adoptan estas tendencia y
se discuten varias aplicaciones en las que se han implementado con éxito con
analisis que muestran los beneficios que se pueden derivar de la adopcién y el
impulso hacia la toma de decisiones basadas en informacién eficiente y oportuna.
La investigacion le permiti6 determinar el area de la gestion de la cadena de
compras ventas y suministros puede verse afectada por la nueva tendencia de

inteligencia de negocios. asi mismo, determiné que los analisis de "grandes datos"
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ya se han adoptado, utilizado e implementado con éxito y que a estos grandes datos
el uso de analitica es primordial para extraer valor de los datos causando un
impacto grande y potencial en area de compras ventas y suministro. (pp.1,8). La
investigacion hecha por Ittmann esta enmarcado dentro de la inteligencia y analitica
de negocios, tema de interés de esta investigacion. Asi mismo, abordd sobre el
impacto de soluciones de inteligencia de negocios en las empresas que adoptan
estas tendencias de tratar grandes volumenes de informacion en los procesos de

ventas como cimiento a la toma de decisiones estratégicas.

Segun Perdomo y Arias, (2014) en su investigacion Modelo de Servicio en
Business Analytics Orientado a la Gestion del Talento Humano, realizado en la
Universidad de Antioquia de Colombia, cuyo objetivo fue el desarrollo de un modelo
de servicio en analitica de negocios para gestionar el talento humano y determinar
las capacidades de analitica de negocios en la gestion del talento de los recursos
humanos en empresas grandes del sector de energéticos en Medellin Colombia,
gue permita detectar y reconocer dificultades en el compartimiento de informacion
y conocimientos sobre talento humano del conglomerado de empresas de la
empresa matriz, estas dificultades disuaden la maduracion de otras capacidades
de analitica de negocios relacionadas al entendimiento y modelado de las
operaciones y resultados de las acciones del area que gestiona el talento humano,
asi como los pronésticos de futuros escenarios. La investigacion le permitio
determinar que el modelo de servicios propuestos en analitica de negocios para
gestionar el talento humano, conlleva a constituirse como instrumento con
importancia decisiva de en las actividades de cambios profundos en las
organizaciones, este instrumento permite implementar evolucionados procesos o
métodos analiticos en la gestion tradicional de los procesos que gestionan el talento
humano. Asi mismo diagnosticé que surge la necesidad apremiante de desplegar
capacidades de analitica de negocios para no solo analizar los recursos y talento
humano si no también cuando la organizacion evidencia un uso deficiente de
avanzadas analiticas que permitan impulsarla hacia la modelacion, prediccion y
entendimiento de oros procesos organizacionales como compras y ventas (pp.61-
73). La investigacion realizada por Perdomo y Arias se encuentra dentro del tema
de interés de la presente investigacion, asi como del marco especifico de la

analitica de negocios. Precisa también la importancia de usar analiticas avanzadas
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y desarrollar capacidades en analitica de negocios que permitan un salto hacia el
entendimiento eficiente de la informacion para el soporte a la toma de decisiones

organizacionales lo cual apoya a conseguir los objetivos de la empresa.

Segun Georgia y Nikolina (2015) en su investigacion Business Intelligence &
Analytics Systems: Measuring End-User Computing Satisfaction, realizado en la
universidad Lund de Suecia, cuyo objetivo fue examinar el efecto del modelo de
satisfaccion del usuario final de computo EUCS dentro del contexto descriptivo de
inteligencia y analitica de negocios y la relacion entre dicho modelo, uso del
sistema, formacion e Intencion de continuidad de uso UCI. Medir la satisfaccion del
usuario final de cédmputo y probar su interrelacion utilizando un modelo ampliado
basado en el modelo inicial, asimismo proporcionar informacién valiosa a las
empresas que han adoptado o estan pensando en adoptar una herramienta de
inteligencia y analitica de negocios, conocer como perciben los usuarios la
capacitacion y el uso del sistema, llegar a entender los aspectos especificos de las
herramientas de inteligencia y analitica de negocios que conducen a una
satisfaccion del usuario final de coémputo superior. La investigacion le permitio
determinar que la formacion tiene una influencia positiva en el uso del sistema. Los
usuarios finales de las herramientas descriptivas de inteligencia y analitica de
negocios tienen una percepcion positiva hacia el efecto del entrenamiento y
capacitacion sobre el uso del sistema. Como consecuencia, los usuarios finales que
tienen una eficiente formacién y entrenamiento antes de iniciar el uso de la
herramienta de inteligencia y analitica de negocios, tienden a utilizarla con mas
frecuencia y en mayor duracién que los que no tienen, intencién de continuidad de
uso superior. En consecuencia, los resultados mostraron que existe una influencia
directa y significativa del entrenamiento y capacitacion en la satisfaccion del usuario
final de cdmputo respecto a la intencion de continuidad de uso de sistemas de
inteligencia y analitica de negocios (pp.3-4,44). La investigacion realizada por
Georgia y Nikolina se encuentra enmarcada especificamente dentro de la
Inteligencia y analitica de negocios, tema de interés en el estudio realizado. Asi
mMismo muestra con precision la importancia de la usabilidad y eficiencia en el uso
de las soluciones de Bl como herramientas de apoyo y soporte a la toma de

decisiones organizacionales.
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1.2.2 Trabajos previos nacionales

Segun Yalan y Palomino (2012) en su investigacion “Implementacion de un
Datamart como una solucion de Inteligencia de Negocios para el area de Ventas de
T-Impulso” llevado a cabo en la Universidad Nacional Mayor de San Marcos en
Peru, cuyo objetivo estuvo en implementar un Datamart, como una herramienta que
permitird desarrollar Inteligencia de Negocios sobre el area de ventas de una
empresa que brinda servicios de Tercerizacidon para la obtencion de informacién del
comportamiento del proceso ventas, esto es el registro de ventas completo,
mediante la disminucién del tiempo en la elaboracién de los reportes para brindar
apoyo en la toma de decisiones al area de ventas en estudio. La investigacion le
permitid determinar que implementar una solucion de inteligencia de negocios
mediante un DataMart con tableros redujo el indicador tiempo en la elaboracion de
los reportes del proceso y area ventas sin tener demasiado conocimiento de los
datos almacenados apoyando asi en la toma de decisiones con informacion
oportunay relevante. (pp.53, 61-63). Esta investigacion hecha por Yalan y Palomino
es de tema de interés de la presente investigacion, debido a que se encuentra
dentro precisamente dentro de los limites de la inteligencia y analitica de negocios.
Del mismo modo, expresa el grado de importancia de la implementacion de
soluciones de inteligencia de negocios en las organizaciones mediante
herramientas para el analisis del negocio para soportar eficientemente a los entes
decisores y al analisis estadistico predictivo de la informacién para lograr la

oportuna toma de decisiones en las empresas.

Segun Rodriguez y Mendoza (2011) en su investigacion “Analisis disefio e
implementacion de una solucion de inteligencia de negocios para el area de compra
y ventas de una empresa comercializadora de electrodomésticos” llevado a cabo
en la Universidad Catdlica del Peru, cuyo objetivo fue implementar una solucion de
inteligencia de negocios en una empresa de electrodomésticos de modo que pueda
volverse mas competitiva y pueda tomar decisiones de forma acertada y oportuna,
donde en tiempo real alos gerentes y jefes de producto puedan generar escenarios,
prondsticos y reportes que apoyen en la toma de decisiones en la compra y venta
de electrodomésticos. La investigacion le permiti6 determinar identificar las
necesidades de compra oportunamente y no generar stocks vanos con costos altos

de almacenaje y poca rotacion, vale decir obtener reportes que satisfagan a los
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usuarios para una adecuada toma de decisiones, reduciendo el tiempo de
respuesta en la analitica de la informacién de las compras y ventas, lo que se
traduce en que las empresas lleguen a ser con el tiempo sostenibles en sus costos
bajo un entorno competitivo (pp.3,110-111). Esta investigacion hecha por
Rodriguez y Mendoza es de tema de interés de la presente investigacion, debido a
que se encuentra dentro de los limites precisos de la inteligencia y analitica de
negocios. Asi mismo expresa el grado de importancia del analisis de informacion
para las ventas y compras mediante analisis e inteligencia de negocios para

soportar eficientemente la toma de decisiones.

Segun Gonzalez (2012) en su tesis “Impacto de la data warehouse e
inteligencia de negocios en el desempefio de las empresas: investigacion empirica
en Perd, como pais en vias de desarrollo” elaborado en ESADE-ESAN de Peru,
cuyo objetivo mediante de un estudio exploratorio a través de entrevistas fue
indagar sobre el Impacto de la Data Warehouse e Inteligencia de Negocios en las
organizaciones y analizar e identificar cuéles son las variables y sus respectivos
componentes que mas influyen en ese impacto, en un pais emergente como el
Perd. De igual modo adquirir un conocimiento mayor y adecuado sobre Data
Warehouse e Inteligencia de Negocios. Asimismo, una vez identificadas esas
variables se puedan utilizar en futuros estudios cuantitativos sobre inteligencia de
negocios La investigacion cualitativamente le permitid instituir que los constructos
principales y sus respectivos componentes que influyen en la aplicacion eficiente
de inteligencia de negocios, segun su grado de relevancia, son: la Calidad de la
informacion vale decir que sea actualizada, de proveniencia adecuada y con una
calidad inherente. Uso, calidad y velocidad de respuesta del sistema (herramientas
y procesos ETL de datos). Calidad del Servicio basada en entrenamiento tanto a
los usuarios como al personal de tecnologia de informacion. Satisfaccion del
Usuario. De forma complementaria se fijaron otros componentes y factores de
grado relevante a la Inteligencia de Negocios tales como factores respecto a su
implementacion, estrategias, relacion beneficio-costo y los predominantes recursos
financieros empresariales en Peru (p.80, 158-159). El estudio realizado por
Gonzalez estd enmarcado dentro de la inteligencia y analitica de negocios, tema
de interés de esta investigacion. Asi mismo, abordd sobre el impacto de soluciones

de analitica e inteligencia de negocios como estribo a la toma de decisiones y su
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respectivo analisis estadistico predictivos de la informacién de las empresas en

Perd.

Segun Diaz (2015) en su investigacion “Metodologia de integracién del ERP
SAP R3 Business One, Business Intelligence y sistemas satélites. Caso de estudio
PYME Peru” llevado a cabo en la Universidad de Piura en Peru, cuyo objetivo
estuvo en establecer una metodologia que permita a las empresas integrar sus
sistemas ERP, los sistemas satélites y la inteligencia de negocios, de forma que
sus procesos estén alineados con la informacion que se maneja y facilite tomas de
decisiones por parte de los directivos unificando toda la informacion distribuida
dentro de la organizacién. La investigacion le permitio determinar que no existe
aplicacién unica que pueda soportar todos los procesos de negocios de las pymes
y es necesario integrarlas con sistemas de inteligencia de negocios. Determiné
también que existe un alto impacto en la gestién de las organizaciones, el no contar
con informacion en linea real, pues lleva a toma de decisiones incorrectas,
pudiendo generar que los riesgos se materialicen y perjudiquen tanto
econdémicamente como cualitativamente afectando la imagen de la organizacion al
ofrecer informacion erronea (pp.11,66-67). Esta investigacion hecha por Diaz es de
tema de interés de la presente investigacion, debido a que se encuentra dentro de
los limites precisos de la inteligencia y analitica de negocios. Asi mismo expresa el
grado de importancia de la integracion de los sistemas de las organizaciones con
sistemas y herramientas para el andlisis e inteligencia de negocios para soportar
eficientemente a los entes decisores y al andlisis estadistico predictivo de la

informacion para lograr que las pymes en Peru sean competitivas.
1.3 Teorias relacionadas al tema

Sistema Movil

Los Sistemas Movil, segun (Rossi, 2013) tienen multiple ventajas, estas son:
Portabilidad, gracias al sistema se puede obtener informacion desde tu notebook,
Smartphone o cualquier otro dispositivo portatil en cualquier parte del mundo y a
cualquier hora. Integracién, es cuando se dispone de una herramienta web, siempre
es mas facil que el proveedor del software pueda dar soporte, e incluso cuando sea
el momento de hacer una actualizacion de version, pues toda la aplicacion esta al

alcance de quién pueda ayudar cuando sea necesario. Control de Costos, es decir
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que no es necesario hacer altas inversiones en infraestructura, puesto que la
informacion se encuentra alojada en internet. Informacién més precisa y rapida,
significa que no es necesario esperar al dia siguiente para procesar la informacion,
la toma de decision puede ser mas rapida, ya que hoy la competencia es mayor y
consecuentemente la exigencia del cliente también lo es, por lo tanto es necesario
conocer cada detalle de la informacion para tomar una decisiébn antes que sea
demasiado tarde.

A continuacion, hablaremos del lenguaje PHP, segun (De la Cruz Villar,
2010) “Pre-Procesador Hipertexto” (Hypertext Pre-Processor), es un procesador de
hipertexto y por tanto, se ejecuta en un servidor Web remoto para procesar paginas
Web antes que sean cargadas en el navegador. PHP, se conecta a un gran conjunto
de bases de datos, como MySQL, Ingres, Sybase, Oracle, Base, Informix,
FrontBilse y Unix dom. Es independiente del sistema operativo y puede ser utilizado
en cualquiera de ellos, incluyendo Microsoft Windows, Mac OS, Linux, HP — UX, y
Solaris por nombrar algunos. Para la elaboracion de la base de datos, usamos
MYSQL, segun (De la Cruz Villar, 2010) es un sistema de administracion de base
de datos relacional (RDBMS), es capaz de almacenar una enorme cantidad de
datos de gran variedad, desde pequefias empresas a grandes empresas.

Utiliza el lenguaje de consulta estructurado (SQL), se trata del lenguaje utilizado
por todas las bases de datos relacionales. MySQL compite con sistemas RDBMS
propietarios conocidos, como Oracle, SQL server y DB2. Para la gestién de la base
de datos, se us6 PhpMyAdmin, que segun (Pavon Huertas, 2007) es una aplicacién
gue nos ayudara a gestionar y administrar nuestras bases de datos. Entre otras
muchas, las funciones que podemos realizar con esta aplicacion son: crear bases
de datos, crear tablas, insertar datos en tablas, realizar consultas, borrar datos de

tablas, borrar tablas, borrar base de datos, etc.

Inteligencia de Negocio

De acuerdo a Surma (2011), las empresas normalmente recopilan informacion con
el fin de determinar el entorno del negocio, y recopilan informacion de los estudios
de mercado, las ventas, la industria y los competidores. Asimismo, las
organizaciones competitivas acumulan informacion con el fin de obtener gran
ventaja competitiva y preservan esa informacion como capacidad de competitividad

para algunas instancias. La informacién que se recopila para la Inteligencia de
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Negocios es principalmente proveniente de fuentes internas, como son los
trabajadores que intervienen en las ventas. La segunda fuente proviene de los
clientes, los proveedores, la competencia y en general de las tendencias de la
tecnologia, la economia y la cultura. La tecnologia de Inteligencia de Negocios es
el proceso que convierte los datos en informacion y luego en conocimiento. Las
personas que participan de los procesos de negocio deben utilizar software y otras
tecnologias que les permitan obtener, almacenar, analizar y permitir acceso a data,

presentarla de manera simple y de manera manejable.

Asimismo, Larson (2009) indican que la definicion de inteligencia de
negocios incluye una amplia categoria de metodologias, aplicaciones y tecnologias
que permiten reunir, acceder, transformar y analizar los datos, transacciones e
informacion no estructurada (interna y externa), con el propdsito de ayudar a los

usuarios de una compafiia a tomar mejores decisiones de negocio.

Por otra parte, Moss y Atre (2003) informa que el objetivo basico de
inteligencia de negocios es apoyar de forma sostenible y continuada a las
organizaciones para mejorar su competitividad, facilitando la informacion necesaria
para la toma de decisiones. Asimismo, describe tres tipos de beneficios que se
pueden obtener a través del uso de inteligencia de negocios, los cuales son: (1)
Beneficios tangibles: por ejemplo, reduccion de costos, generacion de ingresos,
reduccion de tiempos para las distintas actividades del negocio. (2) Beneficios
intangibles: el hecho de que tengamos disponible la informacion para la toma de
decisiones hara que mas usuarios la utilicen para tomar decisiones y mejorar

nuestra posicion competitiva.

Desde que Bueno (1973) elaborara sus teorias sobre la razén de ser del
conocimiento y como este otorga libertad al individuo, se ha recorrido un largo
camino hacia el reconocimiento de este como un valor activo de las universidades,
empresas, gobiernos o cualquier otra organizacion que lo posea, La relevancia de
la creacién y transferencia del conocimiento hace importante que este sea
gestionado de una forma eficiente y que llegue a todos los actores que lo requieran
dentro de una sociedad (UNESCO, 2005). Ahora, al conocimiento se le considera
como un alto valor competitivo en las organizaciones, y su eficiente gestion, un valor

agregado de la misma (Zittoun, 2008; Kogut y Zander, 1992; Villarreal, 2006). En la
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década de los noventa ya se establecia la importancia de la gestion en el desarrollo
de las empresas (Hansen, Nohria, y Tierney, 1999). Y fue Grant (1996) quien afirmo
gue las organizaciones basadas en el conocimiento emergen y trascienden en el
entorno académico y empresarial. Los estudios para tratar de comprender la
composicion y la importancia del conocimiento, asi como la relevancia de su
almacenamiento, transformacion y distribucion, han incluido el andlisis social como
un marco que permite entender los elementos individuales que componen el
conocimiento (Navarro y Bonilla, 2003). La etnografia analiza principalmente,
mediante la observacion de las caracteristicas concernientes a una cultura en
especial, las formas de interrelacionarse en esos nucleos que generan
conocimiento, y por consiguiente ayuda a comprender su creacion (Kane, Ragsdell,
y Oppenheim, 2006). Procedimientos y métodos computacionales también forman
parte de los factores de apoyo para otorgar valor al conocimiento (Goitia, Sdenz-
de-Lacuesta y Bilbao, 2008). La perspectiva de la inteligencia de negocios se
sustenta en la organizacion que aprende, que adquiere el valor de las habilidades
y conocimientos particulares de los individuos (capital humano), también de las
estructuras organizacionales y condiciones de mercado (capital estructural) vy,
finalmente, de los procesos de formacién de estrategias de vinculacién, alianzas y

colaboraciones (capital relacional).

1.3.1 Aproximaciones tedricas de la inteligencia de negocios segun la teoria

general de sistemas

Segun la FACSO (2015) indic6 que La teoria general de sistemas es una
representacion ordenada y cientifica de aproximacion del mundo real, y a su vez,
como una disposicién hacia una practica inspiradora para formas de trabajo entre
disciplinas. Se diferencia por su aspecto integrador, donde se considera
significativo la interaccién y los conjuntos que a partir de esta teoria emergen. En
la préactica, propicia la creacién de un ambiente magnifico para la socializacion e
intercambio de informacion entre especialistas y especialidades. La TGS fue
desarrollada por Bertalanffy en el afio de 1940. El enfoque sistémico enfatiza de
forma prioritaria el estudio de las interacciones entre las partes y su entorno y
obviamente entre ellas mismas. Asi mismo, esta teoria busca reglas genéricas que

sea puedan aplicar a todo sistema y en todos los niveles de la realidad. Esta teoria
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surgid necesariamente para tratar de forma cientifica el entendimiento de la
diversidad de sistemas concretos que constituyen la realidad, estos sistemas son
de una complejidad muy considerables y ademas son Unicos ya que son resultantes

de alguna historia en particular (p.1).

March y Simon (1972) explico que la base para explicar el comportamiento
humano en las organizaciones concibiéndolas como un sistema de decisiones
donde cada individuo participa de forma racional y consciente, escogiendo e
individualizando sus decisiones relacionadas con alternativas racionales de
comportamiento. Las organizaciones estan llenas de decisiones y acciones.
Asimismo, indic6é que en las fases para para tomar una decision es indispensable
gue se pueda estudiar, analizar las condiciones de la situacidén o suceso, para elegir
y seleccionar las posibles acciones y la via mas adecuada a tomar en cuenta segun
las diferentes opciones y procedimientos. El proceso de la toma de decisiones es
indudablemente una responsabilidad excepcional, estas decisiones conllevan al
éxito o fracaso de un negocio u organizacion. Del mismo modo, el tomar una
decision refleja la capacidad del ser humano para adecuarse de forma positiva a
escenarios adversos, por consiguiente, nunca se debe dar por vencidos para
superar los obstaculos. Se debe asumir las consecuencias de las decisiones
tomadas, no hay marcha atras (p.1). El andlisis de decisiones sustenta todas las
funciones directivas. Nada de lo que un directivo hace es mas importante que el
uso de la mejor informacion disponible para tomar buenas decisiones. El dafio
causado a una organizacion por una decision basicamente desacertada no puede
ser evitado ni por la mas cuidadosa planificacion ni por una implementacion
perfecta. En una era de cambiante tecnologia y creciente competencia, pocas
organizaciones pueden darse el lujo de basar sus decisiones en reacciones
intuitivas y espontaneas, o corazonadas. Unicamente un enfoque sistematico y
razonado del analisis de sus decisiones puede asegurar a la organizacion el
crecimiento y desarrollo que merece. Con menos tiempo para pensar, con mayor
complejidad en todas las areas de trabajo, con menos tolerancia para las
equivocaciones, es necesario estar seguro de que en cada caso se esta tomando
la mejor decision, antes de tomar accion. Tomar decisiones no es algo desconocido
para nosotros: lo hacemos todos los dias. Es probable que al tomar tantas, algunas

parezcan automaticas, por lo que hay que tener especial cuidado con éstas. Las
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buenas decisiones no se logran facilmente, son el resultado de un arduo y ordenado
proceso mental. Las condiciones cambian, asi que no podemos exponernos a los
riesgos de una respuesta mecanica o un enfoque intuitivo. De hecho, las exigencias
para decisiones rapidas pueden ser tan grandes que nos pueden llevar, sin darnos
cuenta, a una trampa. Herbert Simon considera que, si se quiere analizar el
verdadero proceso de decision en el hombre, hay que suponer que éste no es ni
demasiado racional (como abusan en hacerlo los economistas clasicos) ni esta del
todo afectado por el medio ambiente (como abusan en hacerlo los psicologos
norteamericanos de la corriente “behaviorista” o “conductista”). En una
organizacion, que es una institucién fuertemente orientada por las tareas que
cumple, hay que considerar al hombre como una conducta racional, pero limitada y

constrefida por el entorno.

El conocimiento tiene su origen en la mente de los individuos, como sintesis
de diversos componentes: creencias, experiencias, inteligencia, intuiciones, juicios,
valores, etc. Este conocimiento puede ser transmitido mediante el lenguaje y la
observacion. Ademas, nos servimos de diversos medios para transcribir
determinados componentes del conocimiento mediante su codificacién formal:
bases de datos, documentos, correos electronicos, esquemas, webs, etc., son
ejemplos de formas en las que puede encontrarse el conocimiento. Esta situacion
del conocimiento en las mentes de las personas y en medios fisicos ha dado lugar
a la clasificacibn ampliamente aceptada que contempla dos categorias,
Conocimiento tacito: es el conocimiento personal, almacenado en las cabezas de
los individuos, dificil de formalizar, registrar y articular y que se desarrolla mediante
un proceso de prueba y error que va conformando el conocimiento del individuo
sobre las mas diversas materias. Conocimiento explicito: es el conocimiento
almacenado en medios fisicos, en cualquiera de las formas enumeradas
anteriormente. La interaccién del conocimiento tacito y explicito da lugar a procesos
de creacién de conocimiento. Por un lado, estan las actividades que giran en torno
a la conversién del conocimiento tacito —que es sustancialmente subjetivo
(reiterando los componentes de valores y creencias que lo integran)— en
conocimiento explicito, que es mas objetivo. Esta conversion del conocimiento
tacito en explicito se denomina externalizacion. El mayor problema de la

externalizacion es la dificultad de formalizar y codificar el conocimiento personal.
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(«Sabemos mas de lo que somos capaces de contar». Polanyi).

©.\
V- DATOS
- Equipos Interdisciplinarios J»

Figura 1. Gestion del conocimiento.

Base tedrica de la variable dependiente: Inteligencia de Negocio

Gartner (2016) defini6 Inteligencia de negocios como: Son soluciones compuestas
utilizadas para construir los modelos de andlisis y simulaciones para crear
escenarios, entender las realidades y predecir los estados futuros. Incluye la

mineria de datos , analisis predictivo , analisis y estadisticas aplicadas, y se entrega

como una aplicacion adecuada para un usuario de negocios (p.8).

Asimismo, Chen, Chiang, Roger y Storey (2012) definieron a la inteligencia
de negocios como: “Una forma mas inteligente de Bl que implica mas técnicas
inteligentes como el analisis estadistico y la mineria de datos sumados a los analisis

descriptivos resultantes de Bl tradicional” (pp.1165-1188).

Del mismo modo, Davenport, Bensoussan y Fleisher (2013) definieron
inteligencia de negocios: El uso intensivo de datos, analisis estadisticos /
cuantitativos en la toma de decisiones basadas evidencias y pruebas. La analitica
de negocios puede ser una entrada para la toma de decisiones por parte de
personas o bien puede ser el impulsor 0 mecanismo primordial para la toma de

decisiones automatizada (pp.62-63).

De igual modo, Beller, Barnett y Lightship Partners (2009) definieron inteligencia de

negocios como: “La constante e iterativa exploracién y estudio del rendimiento


http://www.gartner.com/it-glossary/data-mining
http://www.gartner.com/it-glossary/data-mining
http://www.gartner.com/it-glossary/predictive-analytics/
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pasado del negocio, con la finalidad de ganar ventajas en el conocimiento para

lograr conseguir los objetivos vitales de las organizaciones” (p.1).
Ambitos

Para entender al término analitica de negocios, se muestra la Figura 2, donde se
muestra la necesidad de entender bajo qué ambitos y niveles esta inmerso la

analitica de negocios.

Pasado Presente Futuro
¢ Qué ocurrio? ¢ Qué esta ocurriendo ¢ Qué ocurrira?
., ahora?

Informacion _ _
(Reporting) (Alertas) (Extrapolacion)
¢,Como y por qué | ¢Cual es la siguiente ¢ Cual es el mejor/peor
ocurrié? mejor accion? escenario?

Conocimiento . (Prediccion,
(Modelado, Disefio » . »

_ (Recomendacion) Simulacién,
experimental) L
Optimizacion)

Figura 2. Ambitos de la Analitica de Negocios. Adaptada de “The Complete Guide
to Business Analytics (Collection)”, por Davenport, 2010, USA: FT Press: Upper
Saddle River.

Se muestran preguntas, que a nivel de informacién y conocimiento intenta
afrontar y responder la analitica de negocios. Partiendo de reportes que contienen
informacion en el pasado, hasta llegar finalmente a la prediccion, simulacién y
conocimiento en escenarios futuros, por consiguiente, la optimizacién gracias al

beneficio de técnicas de la inteligencia artificial y la estadistica avanzada.

Modelos de gestion empresarial

Mircea, (2009). Ahora bien, para lograr establecer metodologias y modelos de
gestion que se orienten al desarrollo de estrategias de inteligencia de negocios es
necesario analizar los modelos que tienen mayor difusion y que a la vez reconozcan
el conocimiento como elemento primordial en el desarrollo de las organizaciones.
Primeramente, un modelo se define como la representacion de un fenomeno desde

la perspectiva del observador. Este surge al analizar con perspectiva sistémica el
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problema. Los modelos son diseifiados para describir, comprender, explicar y
predecir el comportamiento de las partes que componen el fendbmeno o sus
componentes. En este sentido, los modelos de gestion empresarial son relevantes
debido a la importancia del enfoque que se aplique a la gestién del conocimiento y
del valor intangible de las organizaciones. A continuacion, se mencionan varios de
los modelos de mayor difusién en los negocios.

Modelo Fundacién Europea para la Administracion de Calidad

El modelo Fundacién Europea para la Administracion de Calidad (EFQM) es uno
de los modelos empresariales que se utilizan en Europa de forma comun. En la
version Excelencia 2000 (EFQM, 2010) hace mencion de la importancia del
conocimiento, la innovacién y los procesos de aprendizaje para llegar a la
excelencia empresarial. Este modelo tiene como objetivo ofrecer a las empresas
una metodologia que las lleve al mejoramiento de sus estrategias para el logro de

resultados organizacionales.

| Agentes facilitadores y resultados >

”~ N 4 N ( N 9 f R |

Personas Personas

\es——— | —

P e

Liderazgo Politica Y Proceso Clientes Resultados

estrategia

) >_<

R
Alianzas y

recursos Sociedad

< Innovacion y resultados I
L)

Figura 3. Modelo EFQM.

En el modelo EFQM se encuentra sefialada en ambos sentidos la
importancia de las personas en los procesos de generacion de conocimiento, lo que
establece una relacién con la inteligencia de negocios, puesto que es alli donde la
organizacion mantiene de manera permanente los resultados del modelo. Es desde
la perspectiva de la innovacion y de los resultados de este proceso que los agentes
facilitadores pueden mejorar los resultados, y de esta manera se infiere que la

empresa también aprende durante estas fases de adquisicion de valor. El liderazgo,
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orientado hacia los resultados, pero considerando de importancia equilibrada a las
personas, a la politica y a la estrategia organizacional, a las alianzas y los recursos,
a los procesos internos, a los clientes y al impacto en la sociedad, pretende mejorar
el sistema de produccion elevando la calidad de los productos y servicios bajo la

influencia de una perspectiva de gestion de conocimiento.

Modelo de Cuadro de Mando Integral

Kaplan y Norton (2006), Este modelo, propuesto establece una serie de indicadores
capaces de ofrecer una vision global de la empresa, de activos tanto tangibles como
intangibles, por medio de los indicadores financieros del modelo. Este modelo
incluye la posibilidad de gestionar valores intangibles, tales como el conocimiento.
Sus funciones son: (a) Clarificar la vision y la estrategia organizacional, (b)
Comunicar los objetivos estratégicos y aumentar la comunicacion organizacional,
(c) Alinear las iniciativas estratégicas, (d) Aumentar la comunicacion
organizacional, (e) Facilitar la toma de decisiones. Se muestra como una de sus
vertientes principales el apoyo a la toma de decisiones, y se mencionan 4
indicadores que aparecen en la figura 5. La vision estratégica se sustenta en las
diferentes visiones o perspectivas: la de los clientes, la financiera, la interna y la de
aprendizaje continuo. Esta Ultima se contempla como la adecuacion de la
inteligencia de negocios en los procesos que generan la visidbn organizacional; de
esta manera, los modelos de gestion como este refuerzan el uso del conocimiento

en la generacion de estrategia.

Perspectiva

financiera

Perspectiva
del cliente

Perspectiva
interna

Perspectiva

ae
aprendizaje

Figura 4. Cuadro de mando integral.
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Modelo Intelecto

Kaplan y Norton, (2006). Responde al interés de medir el capital intelectual en las
organizaciones. Este pretende ofrecer informacion relevante para la toma de
decisiones y facilitar informacion a terceros sobre el valor de la empresa. Se
pretende también acercar el valor implicito de la empresa a su valor de mercado,
asi como informar sobre la capacidad de la organizacion para generar resultados

sostenibles, mejoras continuas y crecimiento a largo plazo

Capital

humano

Presente Futuro

Figura 5. Bloques de capital intelectual.

Este modelo antecede a la vision de una inteligencia de negocios. Los
elementos del capital intelectual que menciona —capital humano, capital relacional
y capital estructural— forman parte de los factores supeditados a la adquisicién de
conocimiento en la organizacién. Se plantea en consecuencia que en el futuro
estratégico la organizacion eleva los indices de cada factor de manera que la

organizacién mantenga sus ventajas competitivas con apoyo del capital intelectual.

Modelo Saint-Onge

Saint-Onge, (1996). expresa que el conocimiento es «como la energia eléctrica que
fluye entre los activos intangibles de la empresa para alimentar el capital humano,
el capital estructural y el capital cliente. Estos son los elementos que conforman los
activos intangibles de la empresa: (a) El capital humano, constituido por los
conocimientos, experiencias, etc., de los individuos de la organizacién.; (b) El
capital estructural, integrado por la estructura organizativa, los procesos, los

equipos, programas, bases de datos y todo lo que forma parte de la capacidad
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organizacional de una empresa. (c) El capital cliente, representado por las
relaciones que se desarrollan con los clientes claves de la organizacion.

El modelo Saint-Onge se centra en el conocimiento tacito de la empresa y
en como renovarlo y gestionarlo de la manera mas eficaz. Se fundamenta en la idea
de que, al comprender el conocimiento tacito, la empresa puede encontrar formas
de generar una cohesion interna dinamica que mejore el rendimiento futuro de la
organizacion. El creador de este modelo incluye el concepto de capital cliente, por

considerarlo un factor determinante.

[ Hacia la creacion de valor >

Generacion de

Aprendlzgje capital de
organizativo conocimiento
A Aprendizaje de Capital /\
clientes P ©
= financiero =
= - S
L Aprendizaje b
2 organizativo Capital de 3
g clientes a
© Aprendizaje de E
2 equipo Capital E
o estructural o
o Aprendizaje =
O individual , T
Capital humano

Figura 6. Modelo Saint-Onge.

Modelo Skandia

Edvinsson, Hofman-Bang y Jacobsen, (2005). Este modelo parte de la idea de que
el valor de la empresa no se refleja solo contando los activos tangibles; bajo este
argumento es que se agrega el factor financiero al modelo. Ademas de los
indicadores tradicionales enfocados en los valores tangibles, en este modelo se
incluye la evaluacion de rendimiento, rapidez y calidad- El modelo incluye el analisis
de las finanzas como parte de los resultados de acciones pasadas tomadas en la
empresa en relacion a la creacion de valor; los clientes, los recursos humanos y los
procesos como parte de los datos actuales, para finalizar con las acciones de

renovacion y desarrollo como efectos en el futuro de la empresa.
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Datos
histoncos -
+ Clientes
* Procesos
Datos * Recuroso humanos
actuales -

* Innovacion y desarrollo
Datos

futuros =

N\

Figura 7. Modelo Skandia.

Inteligencia de negocios y gestion del conocimiento

Freire (1973) elaborara sus teorias sobre la razon de ser del conocimiento y cémo
este otorga libertad al individuo, se ha recorrido un largo camino hacia el
reconocimiento de este como un valor activo de las universidades, empresas,
gobiernos o cualquier otra organizacién que lo posea (De la Fuente, 2002). La
relevancia de la creacion y transferencia del conocimiento hace importante que este
sea gestionado de una forma eficiente y que llegue a todos los actores que lo
requieran dentro de una sociedad (UNESCO, 2005). Ahora, al conocimiento se le
considera como un alto valor competitivo en las organizaciones, y su eficiente
gestion, un valor agregado de la misma (Zittoun, 2008; Kogut y Zander, 1992;
Villarreal, 2006). En la década de los noventa ya se establecia la importancia de la
gestion en el desarrollo de las empresas (Hansen, Nohria, y Tierney, 1999). Y
fue Grant (1996) quien afirm6 que las organizaciones basadas en el conocimiento
emergen y trascienden en el entorno académico y empresarial. Los estudios para
tratar de comprender la composicion y la importancia del conocimiento, asi como la
relevancia de su almacenamiento, transformacion y distribucién, han incluido el
analisis social como un marco que permite entender los elementos individuales que
componen el conocimiento (Navarro y Bonilla, 2003). La etnografia analiza
principalmente, mediante la observacion de las caracteristicas concernientes a una
cultura en especial, las formas de interrelacionarse en esos nucleos que generan
conocimiento, y por consiguiente ayuda a comprender su creacion (Kane, Ragsdell,
y Oppenheim, 2006).
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Goitia, Saenz-de-Lacuesta y Bilbao, (2008). Procedimientos y métodos
computacionales también forman parte de los factores de apoyo para otorgar valor
al conocimiento. La perspectiva de la inteligencia de negocios se sustenta en la
organizacion que aprende, que adquiere el valor de las habilidades y conocimientos
particulares de los individuos (capital humano), también de las estructuras
organizacionales y condiciones de mercado (capital estructural) y, finalmente, de
los procesos de formacion de estrategias de vinculacion, alianzas y colaboraciones
(capital relacional). Es en este marco referencial que se puede inferir que la
inteligencia de negocios depende de la direccion organizacional y de los estilos de
liderazgo, para efectuar la implementacion adecuada de los sistemas de
informacion, de los mecanismos de innovacion y de los procesos para la toma de
decisiones que en conjunto se administran por medio de un sistema de gestion del
conocimiento. Sin embargo, es a partir de la base de trabajadores, de los procesos
y relaciones que se forman entre ellos, asi como de la cultura organizacional, que
surge la inteligencia de negocios adecuada al modelo de gestidén. ElI conocimiento
es la base sobre la que se crea un valor; este valor eventualmente requiere ser
gestionado, razén por la que se desarrollan modelos de gestion empresarial de
manera diversa, adecuandose a cada entorno. Finalmente, surge la nocion de
inteligencia sobre la base del conocimiento adquirido en las fases previas. Esta
ilustracion sefiala una aproximacién al concepto de estudio y establece los
lineamientos que se siguen para determinar el grado de avance en el concepto de

inteligencia de negocios.



Figura 8. Secuencia tedrica sobre inteligencia de negocios.
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Dimensiones de la variable dependiente: Inteligencia de Negocio

Dimensién 1: Sistemas de Informacion

Segun Pefia (2009) definié sistema de informacion como: Un conjunto de elementos
conexos con el objeto de ofrecer el apoyo necesario a las peticiones de informacion
de las organizaciones, a fin de aumentar el nivel de preparacion y conocimientos

que conlleven un buen soporte a tiempo a las decisiones estratégicas (p.1).

Dimension 2: Innovacion

Segun Eriksson y Westerberg (2011) definié innovacion: “El criterio que fomenta las
ventajas competitivas de largo plazo, en términos de nuevos conocimientos y
habilidades, métodos y procesos, asi como también en uso y manejo de nuevas

tecnologias” (pp.197-208).

Dimension 3: Toma de decisiones
Sweetheme (2013) definio toma de decisiones como: “Un proceso por el cual se
selecciona la mejor opcién de entre muchas otras tanto en el mundo empresarial

como en la vida diaria de las personas” (p.1).

Importancia de la variable en el tema de la investigacion

La transformacion digital del area comercial queda muy bien representada por la
implementacion de una estrategia de inteligencia de negocio mavil. y esta decision
no sélo conlleva ventajas para la fuerza de ventas, aunque es el area mas
beneficiada, sino que ayuda a toda la organizacién a participar de sus nuevas
capacidades. el business intelligence movil se basa en dar acceso a la fuerza de
trabajo, en este caso a la de ventas, a la inteligencia de negocio, datos y
herramientas de analisis de datos a través de sus dispositivos moviles. se trata de
romper del todo con el modelo de ventas tradicional y lanzarse a la accion desde la
perspectiva de nuevos tiempos. En este nuevo modelo de ventas hay que tener en
cuenta que son todos los agentes los que cambian: tanto el comprador como el
vendedor. Por eso, el cambio necesario es mucho mas que dar a la fuerza de ventas
la posibilidad de actuar en base a datos, va mas alla de la configuracion de alertas
o la posibilidad de recibir mensajes de texto en el mévil con actualizaciones de los
altimos datos de ventas. Una solucion de Bl movil robusta empodera a la fuerza de

ventas al proveer a los agentes comerciales de una forma de navegar, clasificar,
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gestionar y visualizar informacion de la compafiia, incluso la informacién sensible,
en tiempo real. La implementacion de una estrategia de Bl movil se justifica por las
siguientes razones: (A) Trabajar en tiempo real: una opcidn que se traduce en
posicionamiento de mercado y aprovechamiento de oportunidades. Evitar
problemas de imagen reaccionando a tiempo, promocionar los productos que estan
consiguiendo mayor trafico o probar estrategias de up selling o cross selling
requiere de contar con informacion de calidad y actualizada al alcance de la mano.
(B) Ganar en interactividad: los clientes usan las redes sociales y valoran el
sentirse, de alguna forma, conectados a la marca. El Bl mévil no se trata so6lo de
acceso a los datos desde cualquier lugar, sino que también implica la manipulacion
y visualizacion de datos desde todas partes. Esto permite a los agentes comerciales
la libertad de trabajar sin tener que limitarse a un entorno fisico determinado, como
las cuatro paredes de la oficina o el ordenador de la empresa. En una espera en el
aeropuerto, o antes de entrar a una visita puede llegar la inspiracion y, en ese
momento, hay que disponer de los medios necesarios para no perder la
oportunidad. La movilidad entendida de esta forma, impulsa la productividad y el
rendimiento de los comerciales, multiplicando sus posibilidades de cerrar una venta
y mejorar resultados; dos aspectos que influyen de manera determinante en su
motivacion. (C) Experimentar el poder a un coste muy bajo: el Bl movil es una de
las facetas mas econdmicas de la transformacion digital y, a la vez, una de las mas
eficaces. Casi cualquier presupuesto puede incorporar una estrategia de este tipo,
por ejemplo, creando una aplicacién de Bl moévil personalizada. Sélo hay que tener
en cuenta las necesidades especificas de andlisis, las de colaboracién y las
opciones de integracion. (D) Optimizar el instrumental de ventas: el Bl movil, como
herramienta de ventas no tiene precio. Proporcionar a los agentes comerciales
acceso a los datos y opciones de analisis en tiempo real: no se trata sélo de
aumentar su productividad, sino que supone una forma muy efectiva de impresionar
a los clientes o socios comerciales potenciales. Es un asunto cuantitativo (métricas,
acceso, compartir informes...) pero también es cualitativo (imagen de marca,
prestigio, profesionalidad). El poder de una visualizacion puede marcar la diferencia

entre cerrar 0 no una venta.
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1.4 Formulacion del problema

El problema radica en que no se tiene de manera oportuna informacion sobre el
proceso de ventas, para el uso de la inteligencia de negocio y toma de decisiones
de la alta gerencia y de sus colaboradores precisamente del area de ventas, tan
solo se cuenta con reportes en Excel de un sistema transaccional de ventas, dos
medios de comunicacion centralizados (telefénico, correo electrénico) ante una
consulta, existiendo un tiempo de demora en las ventas y toma de decision de las
mismas en busca del cumplimiento de los objetivos. En esta constante
preocupacion de cambios en el tratamiento de la informacion se afianza el uso de
las soluciones moviles de Inteligencia de negocios para tener informacion oportuna
para la toma de decisiones estratégicas en el proceso de ventas.

Por ello se plantea saber si al usar Sistemas Méviles que incorporen tableros
de control como soluciones de analitica e inteligencia de negocios para gestionar
las ventas habrd o no una mejora en el proceso de ventas de la empresa
SCHROTH, para ello se tendra que evaluar el Sistema de informacion, la
Innovacion en el proceso de ventas y el uso de toma de decisiones oportunas en el

proceso de ventas de la SCHROTH Corporacion papelera S.A.C., Lima - 2017
1.4.1 Problema general

¢De qué manera el sistema maovil mejora la inteligencia de negocios del proceso

del proceso de ventas en SCHROTH Corporacion Papelera S.A., Lima - 20177
1.4.2 Problemas especificos

¢,De qué manera el sistema movil mejora el sistema de informacion del proceso de
ventas en SCHROTH Corporacion Papelera S.A., Lima - 20177

¢, De qué manera el sistema movil permite la toma de decision del proceso de ventas
en SCHROTH Corporaciéon Papelera S.A., Lima - 20177

¢, De qué manera el sistema mavil permite la innovacion del proceso de ventas en
SCHROTH Corporacion Papelera S.A., Lima - 2017?



39

1.5 Justificacion del estudio

1.5.1 Justificacion tedrica

El valor tedrico de la investigacion radica en que los datos que se obtuvieron fueron
relevantes ya que sirvieron para incrementar a los que ya se tiene sobre la
inteligencia de negocio, pero en base a su mejora en el proceso de ventas. La
informacion recolectada en este trabajo fue importante porque existen muy pocos
trabajos de investigacion anteriores a éste en relacion a esta variable. Esta
investigacion genero reflexion y discusion sobre los conocimientos existentes de la
variable investigada, ya que de alguna manera confrontaron la inteligencia de
negocio en el proceso de ventas y su contribucion en los resultados del

cumplimiento de los objetivos.

1.5.2 Justificacién practica

El presente trabajo de investigacion centra su atencion en saber y evaluar la
inteligencia de negocio en el proceso de ventas y su influencia en la ejecucién del
cumplimiento de los objetivos. Se debe tener en cuenta que el sistema de
informacion en el proceso de las ventas es un indicador del cumplimiento del
objetivo de esta investigacion, la innovacion de la Inteligencia de negocio en el
proceso de ventas, es necesaria la capacitacion del personal de cada linea de venta
en cuanto a formulacion de planes operativos, incidiendo en los términos de
referencia y especificaciones técnicas de las solicitudes de sus procedimientos de
ventas. Por lo tanto, la importancia de este trabajo de investigacion desde el punto
de vista practico, se da, porque propuso al problema planteado, una estrategia de
accion, que al aplicarla contribuy6 a resolverlo.

1.5.3 Justificacion metodolégica

Desde el punto de vista metodolégico, esta investigacion generd la aplicacion de
un nuevo método de investigacion, que fue la aplicacion de un instrumento
(cuestionario) para obtener conocimiento valido y confiable dentro de la unidad
organicas de la empresa. La informacion recogida en esta investigacion fue
trascendental, porque existen muy pocos trabajos que relacionen esta variable.
Gener6 reflexion y discusion sobre los conocimientos existentes, ya que se
confronto la contribucion a la inteligencia de negocios del proceso de ventas. Sirvio

como un antecedente muy importante y beneficioso para los equipos de trabajo en
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bien del area de ventas.
1.6 Hipétesis

1.6.1 Hipétesis general

El sistema movil mejora significativamente la inteligencia de negocios del proceso
de ventas en SCHROTH Corporacion Papelera S.A., Lima - 2017.

1.6.2 Hipotesis especificas

El sistema movil mejora el sistema de informacion del proceso de ventas en
SCHROTH Corporacion Papelera S.A., Lima - 2017.

El sistema movil permite la innovacién del proceso de ventas en SCHROTH
Corporacién Papelera S.A., Lima - 2017.

El sistema mavil permite la toma de decision del proceso de ventas en SCHROTH

Corporacion Papelera S.A., Lima - 2017.

1.7 Objetivos

1.7.1 Objetivo general

Determinar que el sistema movil mejora la inteligencia de negocios del proceso de
ventas en SCHROTH Corporacion Papelera S.A., Lima - 2017.

1.7.2 Objetivos especificos

Determinar que el sistema movil mejora sistema de informacién del proceso de
ventas en SCHROTH Corporacién Papelera S.A., Lima - 2017.

Determinar que el sistema movil mejora la toma de decisién del proceso de ventas
en SCHROTH Corporaciéon Papelera S.A., Lima - 2017.

Determinar que el sistema movil mejora la innovacion del proceso de ventas en
SCHROTH Corporacion Papelera S.A., Lima - 2017.



ll. Marco Metodologico
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2.1 Disefio de Investigacion
2.2 Variables

2.2.1 Inteligencia de Negocios

Definicion conceptual: Inteligencia de Negocios

La inteligencia de negocios se define como a la agrupacion de metodologias,
acciones y herramientas orientadas a la administracion y elaboracion de
conocimiento a través del andlisis de datos presentes en un organismo o

empresa. (Surma et al., 2011; citado en Ahumada & Perusquia, 2013).

Definicion operacional: Inteligencia de Negocios

La variable inteligencia de negocio se midi6 a través de 3 dimensiones: (a) sistemas
de informacion, con tres items; (b) innovacion, con tres indicadores y (C) toma de
decisiones, con tres indicadores. Esta variable fue medida con un instrumento
constituido por 25 items con respuesta tipo Likert y los rangos establecidos fueron
1=Totalmente en desacuerdo, 2= En desacuerdo, 3= Ni de acuerdo ni en

desacuerdo, 4= De acuerdo, 5= Totalmente de acuerdo.

2.2.3 Operacionalizacion de variables

Tabla 1

Operacionalizacién de la variable dependiente Inteligencia de Negocio

Dimensiones Indicadores ftems Esca_la_ Eje Nivel y rango
medicion
Sistemas de * Operativo P1-P3 Deficiente [3; 7>
informacién Regular [7;11>
Eficiente [11; 15>
¢ Estrategia P4 - P6 gggﬁﬁ?te [[3 171>>
Ordinal Eficiente [11; 15>
1. Totalmente en -
Deficiente [3; 7>
* Base de datos P7- P9 desacuerdo. Regular [7; 11>
2. En desacuerdo Eficiente [1’1' 15>
3. Ni de acuerdo ni ’
o desacuerdo - .
Innovacion e Investigacion y 4. De acuerdo geflmlente [52., ;‘;:
desarrollo P10-P11 5. Totalmente de egular [5;
Eficiente [7; 10>
acuerdo
Deficiente [3; 7>
¢ Nuevos productos P12 - P14 Regular [7; 11>
Eficiente [11; 15>
Deficiente [3; 7>
¢ Nuevos procesos P15 - P17 Regular [7; 11>

Eficiente [11;15>
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Toma de Deficiente [3; 7>
Estructura - '

decisiones * o P18 - P20 Regular [7;11>
organizacional Eficiente [11; 15>

e Sistemas de Deficiente[2; 5>
calidad p2l-p22 Regular [5; 7>

Eficiente [7; 10>

Deficiente [3; 7>
Regular [7; 11>
Eficiente [11; 15>

e La gerencia P23 - P25

Fuente: Tomado de Ahumada, et al. (2012)

2.3 Metodologia

La metodologia tiene un enfoque cuantitativo porque utiliza la recoleccion de datos
para probar hipétesis con base en la medicion numérica y el analisis estadistico,
con el fin establecer pautas de comportamiento y probar teorias, segun Hernandez
et al. (2014) es el procedimiento que se sigue rigurosamente para realizar la
investigacidbn mediante un conjunto ordenado de fases para alcanzar el objetivo
deseado (p.4).En sintesis, la metodologia de la presente investigacion es adapta
de Hernandez et al., inicia con (a) el planteamiento del problema, le sigue (b) la
revision de los conceptos y desarrollo del marco tedrico, (c) se plantea las hipétesis
a contrastar y (d) se elige la muestra o unidad de analisis, para luego (e) recolectar
los datos , acto seguido se (f) investiga esos datos recolectados, seguidamente,

(g) se tabula, analiza y se miden para (h) emitir un reporte final de resultados.

2.4 Tipo de estudio
El tipo de investigacion en el presente trabajo es aplicado, al respecto Lozada
(2014, p.34) indic6 que la investigacion aplicada busca crear altos grados de
conocimiento con aplicacion directa a los problemas del sector productivo.
Asimismo, Vara (2012, p.202) sefialé que la investigacion aplicada normalmente
identifica la situacién problema y busca, dentro de las posibles soluciones, aquella
que pueda ser la mas adecuada para el contexto especifico. Basicamente depende
de sus aportes teéricos y descubrimientos para llevar a cabo soluciones a
problemas.

Por consiguiente, teniendo en cuenta la presente investigacion, se optd por
la utilizacion de un Sistema Movil que integre DashBoards (Cuadros de Control),
como una herramienta tecnolégica para realizar inteligencia de negocios que apoya

en el proceso de ventas. Se puede decir, la presente es investigacién aplicada
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debido a que se esmera en dar solucién a un problema practico de una realidad
empresarial proponiendo innovaciones tecnolégicas como es el caso de un Sistema
Movil, como estrategia que generan un beneficio para los actores participantes en

el proceso de ventas. (Vara, 2012, p. 202).

2.5 Disefio

Herndndez Sampieri, (2010) sostiene, que los disefios pre experimentales son
aquellos estudios en donde se aplica a un solo grupo una prueba previa “Pre
prueba” al estimulo o tratamiento experimental. Posteriormente se le aplicara una
prueba posterior al estimulo “Post prueba” (p.136).

El disefio de investigacion es experimental del tipo pre experimental. Es
decir, se le realizara una medicién a un solo grupo “Grupo de experimento” previa
antes al estimulo o tratamiento experimental y luego se realiz6 otra medicion al
mismo “Grupo Experimento” pero con el estimulo o tratamiento administrativo.
debido a que se pretende administrar en la inteligencia de negocios del proceso de
ventas de SCHROTH Corporacion Papelera S.A.C. con una medicion de con pre-
test — post-test, se justifica en que al grupo de pre test, se le aplicara un Pre Testy
un Pos Test, utilizando sistema movil para observar su efecto en la inteligencia de
negocio del proceso de ventas, vale decir se tiene inicialmente un punto de
referencia donde se puede conocer qué nivel poseia el grupo en mi variable
dependiente “inteligencia de negocio” antes de la aplicacion de la variable
experimental (estimulo) “sistema mdévil”; luego se hace el seguimiento del grupo o

prueba posterior a la aplicacion de la variable experimental.

Tabla 2.
Simbologia de los Disefios Experimentales

SIMBOLO CONCEPTO

Encuesta Ficha de encuesta

R Asignacion al azar.
Grupo de sujetos.
G GE: Grupo experimental, recibe el tratamiento.
GC: Grupo de control, no se recibe tratamiento.
X Tratamiento, estimulo.

Medicidn que se hace a uno 0 mas grupos a través de pruebas,
cuestionarios observaciones, etc.

- Ausencia de tratamiento.
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Tabla 31.

Disefio Pre Experimental

Grupo Asignacion Pro prueba Tratamiento Post prueba Diferencia

GE o1 X 02 02-01=d1

2.6 Poblacion, muestra y muestreo

2.6.1 Poblacion

Hernandez Sampieri, (2010) sostiene, que la poblacién o universo es un conjunto
de todos los casos que concuerdan con determinadas especificaciones (p.174).
Para la recoleccion de la data objeto de estudio, la poblaciéon estuvo conformada
por 332 trabajadores del SCHROTH Corporacién Papelera, los cuales comprenden
entre personal con cargos (Gerentes de Ventas, Supervisor de Ventas,

Vendedores).

Criterios de inclusion. Ser personal del &rea de ventas y haber asistido el dia de

la encuesta.

Criterios de Exclusién. No ser del area de ventas o no haber asistido el dia de la

encuesta.
Tabla 4.
Detalle de la poblacién objeto de estudio
Tipo de Cantidad de
Lugar L .
poblacién usuarios
SCHROTH Corporacion papelera, area Finita 332

de ventas
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2.6.2 Muestra

Hernandez et al. (2014) indicaron que es un grupo que esta incluido en la poblacion
de interés del cual se recogeran datos, este grupo debe estar definido y delimitado
de anticipadamente con exactitud, ademas de reflejar representatividad respecto a
la poblacion (p.173). La muestra estuvo conformada por 178 trabajadores del area
de ventas que aceptaron responder a los cuestionarios y asistieron el dia de la

encuesta. Fueron seleccionados empleando la técnica de la encuesta

2.6.3 Muestreo

Como lo manifestaron Hernandez et al. (2014) el tipo de muestra es la cual donde
la eleccién de los elementos no obedece ni es dependiente de la probabilidad, sino
de las particularidades y rasgos de la investigacion (p.174). La técnica de muestreo
fue de muestreo aleatorio simple por ser una poblacién pequefia donde todos los
elementos poblacionales tuvieron la misma probabilidad de ser elegidos. El tamafio

de la muestra fue calculado mediante la aplicacion de la formula:
2
n Z°p.gN
A2 2
e"(N-D+Z°pg

Figura 9. Formula del tamafio muestral

Doénde:
e = Margen de error permitido

Z: = Nivel de confianza

p = Probabilidad de ocurrencia del evento

g = Probabilidad de no ocurrencia del evento
N = Tamafio de la poblacion

n= Tamafio 6ptimo de la muestra.

Tamafo de la muestra:
Para la presente investigacion en el proceso de céalculo del tamafio de muestra se

utilizé el Software Decision Analyst STATS Version 2.0 (ver la figura 10).
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Datos requeridos por el software para el calculo del tamafio de la muestra en base

a la siguiente formula muestral

e = 5% error de estimacion

z?
p = 0,5 de estimado

g = 0,5 de estimado
N =332

Célculo:

= 1,96 con un nivel de confianza del 95%

(1,96)2(0.5)(0.5)(267)

~ 0.052(332—1) + (1,96)%(0.5)(0.5)

n = 178 trabajadores del area de fuerza de ventas.

Se muestra el resultado del calculo en la Figura 11 siguiente:
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Figura 11. Resultados del proceso de célculo del tamafio de muestra.

2.7 Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos
2.7.1 Técnica

La técnica utilizada en la presente investigacion fue la encuesta, que es una técnica
basada en preguntas dirigidas a un niumero considerable de personas, la cual
emplea cuestionarios para indagar sobre las caracteristicas que se desea medir 0

conocer. (Hernandez, et al., 2010).

Tabla 5.

Cuadro de técnica, instrumento, fuente, informante

Técnica Instrumento Fuente Informante

Los usuarios de
SCHROTH

Encuesta Cuestionario Corporacion Papelera

Usuarios de area de

) ventas
S.A.C., perteneciente al

area de ventas

2.7.2 Instrumentos

Segun la técnica de la investigacion realizada, el instrumento utilizado para la

recoleccion de informacion fue el cuestionario. Al respecto Hernandez, et al. (2014)
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define el instrumento como recurso que emplea el investigador para registrar
informacion o datos respecto a las variables que posee (p.199). Se empleo un
cuestionario, para medir el nivel de la inteligencia de negocio, compuesto de 25

items. Los que se describen en las respectivas fichas técnicas.

Tabla 6.

Ficha técnica instrumento de recoleccion - dimension: Sistemas Informaticos.
Nombre del Instrumento: Cuestionario de medicion de la dimension: Sistemas Informaéticos
Autor: Alex Fernando Torres Chahuara
Afo: 2017
Nivel de confianza 95.0%
Margen de error 5.0%
Tamafio muestral 178
Tipo de técnica Encuesta
Tipo de instrumento: Cuestionario.
Tiempo utilizado: 20m

Tabla 7.

Ficha técnica instrumento de recoleccion - dimension: Innovacion.

Nombre del Instrumento: Cuestionario de medicion de la dimension: Innovacion
Autor: Alex Fernando Torres Chahuara

Afio: 2017

Nivel de confianza 95.0%

Margen de error 5.0%

Tamafio muestral 178

Tipo de técnica Encuesta

Tipo de instrumento: Cuestionario.

Tiempo utilizado: 20m

Tabla 8.

Ficha técnica instrumento de recoleccion - dimension: Toma de decision.
Nombre del Instrumento: Cuestionario de medicién de la dimension: Toma de decision
Autor: Alex Fernando Torres Chahuara
Afio: 2017
Nivel de confianza 95.0%

Margen de error 5.0%
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Tamafio muestral 178

Tipo de técnica Encuesta

Tipo de instrumento: Cuestionario.

Tiempo utilizado: 20m
Validez

Hernandez, et al. (2014) sostiene, que la validez generalmente se refiere al nivel o
grado que los instrumentos miden verdaderamente la variable que pretenden medir
(p. 200).

El contenido del instrumento aplicado para la recoleccién de datos (Ficha de
encuesta) fue validado a través de “Juicio de experto”, con resultados totalmente
validados en los aspectos de claridad, pertinencia y relevancia de los items
correspondientes planteados a las variables en estudio para cada una de sus
dimensiones. Los expertos coincidieron con la caracteristica de que si hay

suficiencia y es vélidamente aplicable.

Tabla 9.

Expertos certificadores del instrumento de recoleccién de datos cuantitativos

Grado Académico,

DNI Apellidos y Nombres

Institucion donde Labora Calificacién

Escuela de Postgrado de la

06175729 MG. Flores Sotelo William ucv Aplicable
40650095 DR. Flores Castafieda Rosalyn Ornella E%C\l;ela de Postgrado de la Aplicable

Fiabilidad

Hernandez, et al. (2014) afirma, que la confiabilidad de un instrumento no
necesariamente implica la validez del mismo, debido a esto es el instrumento de
medicion debe tener la cualidad de demostrar que es confiable y valido a la vez. De
lo contrario, los resultados de la investigacién no se deben calificar ni tomar como

serios (p. 204).

Para la confiabilidad del instrumento se realizara la prueba de consistencia
interna (coeficiente de Alfa de Cron Bach) para confirmar la fiabilidad de la escala

de medicién y de los datos obtenidos. En la prueba de confiabilidad se evalta la
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escala y los datos obtenidos de las encuestas, este cuadro obedece al nUmero de
casos es decir a las personas (usuarios) que respondieron a la escala, donde
tenemos 0 casos excluidos y un total de 178 respuestas que fueron analizados en

este proceso y representan el 100%.

Tabla 10.

Estadistica de fiabilidad por dimensiones

Alfa de Cronbach si el elemento se ha suprimido

Sistemas Informéaticos 0.943
Innovacion 0.953
Toma de decision 0.931

Nota: Datos obtenidos mediante el procesamiento - IBM SPSS.

Cbémo se aprecia en la Tabla 10, el resultado del andlisis de fiabilidad de las
3 dimensiones, es 0,943 0,953 0,931, el cual es alto en la escala ya que valores
superiores a 8 obedece a una buena confiabilidad del instrumento, validando asi su
uso para la tarea de recoleccion de datos y se aplicé a una prueba piloto el 20% de

la muestra.
2.8 Métodos de analisis de datos

Para determinar el tipo de andlisis consideramos que la presente investigacion
corresponde al tipo no-paramétrica. para dos muestras relacionadas en dos
periodos de tiempo diferentes. El analisis de datos se realizd sobre la matriz de
datos que se llevo a cabo en un computador utilizando un software especializado

denominado SPSS para el andlisis cuantitativo.
2.9 Aspectos éticos

El investigador se compromete a no revelar informacion que comprometa la
seguridad de la empresa. Se indicé mantenerse el respeto a la informacion recibida
con la cual se va a trabajar por un tema de confidencialidad, se mostraran los
resultados de la investigacion de forma estadistica sin atentar contra la reserva de

los datos que sirven para esta investigacion.



[1l. Resultados



3.1 Resultados descriptivo de la variable Inteligencia de Negocios

Para realizar la descripcion de los datos en el presente estudio y poder apreciar
claramente el comportamiento de los datos recopilados, vale decir, agrupar y
representar la informacién de forma ordenada, de tal manera que nos permita
identificar rapidamente aspectos caracteristicos del comportamiento de los datos
de las 3 dimensiones: (1) Sistemas de informacién; (2) Innovacion; (3) Toma de

decision, en el proceso de ventas de SCHROTH Corporacion Papelera S.A.C.

Se aplico una medicidon pre test que permitid conocer las condiciones
iniciales de los indicadores; posteriormente se implementd Sistema Movil y
nuevamente se aplicO una medicién post test. A continuacion, se detallan los
resultados descriptivos de estas medidas para cada dimension de la variable

dependiente Inteligencia de Negocios.

Medidas descriptivas de la dimension: Sistemas de informacion

Los resultados descriptivos se muestran a continuacion:

Tabla 11.
Resultados dimension sistemas de informacién, antes y después de la

implementacion de sistema movil

Nivel y rango Frecuencia Pre test Frecuencia Post test
Deficiente [9; 21> 106 60% 16 9%
Regular [21; 33> 51 29% 46 26%
Eficiente [33; 45> 21 11% 116 65%
Total 178 100% 178 100%

Nota: Datos obtenidos mediante el procesamiento - IBM SPSS

En la Tabla 11 para una muestra de 178 se observa las respectivas medidas sobre
la dimension: Sistemas de Informacion. En el Pre test de la muestra, se obtuvo un
valor de 106 usuarios que respondieron como deficiente representado con el 60%,
51 usuarios respondieron como regular representado con el 29%, 21 usuarios
respondieron como eficiente representado con el 11%. En el Post test los valores
obtenidos son de 16 usuarios que respondieron como deficiente representado con
el 9%, 46 usuarios respondieron como regular representado con el 26%, 116
usuarios respondieron como eficiente representado con el 65%. Esto indica una

diferencia significativa antes y después de la implementacion del Sistema Movil,
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para un mejor entendimiento revisar la Figura 12

Dimension: Sistemas de Informacion

60
80
26
60
I 9 29
40 -
L~ 11 POST TEST
: e
PRE TEST
0
DEFICIENTE REGULAR EFICIENTE

PRE TEST POST TEST

Figura 1. Resultado de la dimension: Sistema de informacion.
Medidas descriptivas de la dimension: Innovacién

Los resultados descriptivos se muestran a continuacion:
Tabla 12.

Resultados de la dimensién Innovacion, antes y después de la implementacion de

sistema movil
Nivel y rango Frecuencia  Pretest Frecuencia Post test
Deficiente [8; 19> 110 62% 16 9%
Regular [19; 29> 43 24% 38 21%
Eficiente [29; 40> 25 14% 124 70%
Total 178 100% 178 100%

Nota: Datos obtenidos mediante el procesamiento - IBM SPSS

En la Tabla 12 para una muestra de 178 se observa las respectivas medidas sobre
la dimension: Innovacion. En el Pre test de la muestra, se obtuvo un valor de 110
usuarios que respondieron como deficiente representado con el 62%, 43 usuarios
respondieron como regular representado con el 24%, 25 usuarios respondieron
como eficiente representado con el 14%. En el Post test los valores obtenidos son
de 16 usuarios que respondieron como deficiente representado con el 9%, 38
usuarios respondieron como regular representado con el 21%, 124 usuarios
respondieron como eficiente representado con el 70%. Esto indica una diferencia

significativa antes y después de la implementacion del Sistema Movil, para un mejor
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entendimiento revisar la Figura 13

Dimension: Innovacion
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Figura 13. Resultado de la dimension: Innovacion.
Medidas descriptivas de la dimensién: Toma de decisiones

Los resultados descriptivos se muestran a continuacion:

Tabla 13.
Resultados de la dimensién toma de decisiones, antes y después de la

implementacion de sistema movil

Nivel y rango Frecuencia  Pretest Frecuencia Post test
Deficiente [8; 19> 110 57% 8 4%
Regular [19; 29> 52 29% 60 34%
Eficiente [29; 40> 25 14% 110 62%
Total 178 100% 178 100%

Nota: Datos obtenidos mediante el procesamiento - IBM SPSS

En la Tabla 13 para una muestra de 178 se observa las respectivas medidas sobre
la dimension: Toma de decisiones. En el Pre test de la muestra, se obtuvo un valor
de 110 usuarios que respondieron como deficiente representado con el 57%, 52
usuarios respondieron como regular representado con el 29%, 25 usuarios
respondieron como eficiente representado con el 14%. En el Post test los valores
obtenidos son de 8 usuarios que respondieron como deficiente representado con el
4%, 60 usuarios respondieron como regular representado con el 34%, 110 usuarios

respondieron como eficiente representado con el 62%. Esto indica una diferencia
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significativa antes y después de la implementacion del Sistema Mavil, para un mejor

entendimiento revisar la Figura 14.

Dimension: Toma de decisidnes
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Figura 14. Resultado de la dimension: Toma de decisiones.

Resultados inferenciales

Luego de haber determinado que los datos corresponden al tipo no-parameétrico
para dos muestras relacionadas en dos periodos de tiempo diferentes (pre-test y
post-test), se procedié a determinar la prueba de contraste de hip6tesis. Este tipo
de pruebas permiten identificar si las hip6tesis de investigacion establecida deben
ser aceptadas o rechazadas segun el caso. La prueba de contraste de hipotesis en

cuestion fue la de “Wilcoxon”, cumpliendo con las siguientes premisas:

Ho = Hipétesis nula de la investigacion planteada.
H1 = Hipdtesis alterna de la investigacion planteada.
Si Sig. 2 0.05 = Se acepta la Ho y se niega la H1.

Si Sig. < 0.05 = Se acepta la H1 y se niega la HO
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Hipotesis especifica 1

Ho: Con el sistema movil no mejora el sistema de informacion para la inteligencia
de negocios del proceso de ventas en SCHROTH Corporacion Papelera S.A.C,
Lima - 2017.

Ho: Post <= Pre

H1: Con el sistema movil mejora el sistema de informacion para la inteligencia de
negocios en el proceso de ventas en SCHROTH Corporacién Papelera S.A.C,
Lima - 2017.

H1: Post > Pre
Tabla 14.

Comparacion de rangos del sistema de informacion.

Rango Suma de Estadisticos
N promedio rangos de contraste
Post Rangos negativos 352 67,29 2355,00
Pre Rangos positivos 140° 93,18  13045,00 Z= -7,966P
4  Post<pre Empates 3c Sig. asintotica

(bilateral)=,000
b. Post> Pre Total 178

c. Post=Pre
Nota: Datos obtenidos mediante el procesamiento - IBM SPSS

De la tabla 14, se observan la diferencia de los rangos del post test menos el pre
test, de estos resultados se muestra que después de la implementacién sistema
movil para mejorar el sistema de informacién para la inteligencia de negocios del
proceso de ventas en SCHROTH Corporacion Papelera S.A.C., Lima - 2017 en 178
usuarios surgio el efecto de la implementacion de sistema maovil y en 3 usuarios la
puntuacion del pre es igual a la del post test. Para la contrastacion de la hipotesis
se asumio el estadistico de Wilcoxon, donde se sustenta en el cumplimiento de la
expresion planteada “Post > Pre” ya que la cantidad de rangos positivos es la
predominante (140°) y el valor de Z= -7,966° que cae dentro de la region de
rechazo, asi mismo p<a (0,00 < 0,05). Lo cual, al ser menor (<) a 0.05, indica que
se acepta la H1 y se rechaza la Ho planteada al inicio con un nivel de confianza del
95% confirmando finalmente que: con el sistema mévil mejora el sistema de
informacion para la inteligencia de negocios del proceso de ventas en SCHROTH

Corporacion Papelera S.A.C., Lima - 2017.
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Hipotesis especifica 2

Ho: Con el sistema movil no mejora la innovacion para la inteligencia de negocios
del proceso de ventas en SCHROTH Corporacion Papelera S.A.C, Lima - 2017.

Ho: Post <= Pre

H1: Con el sistema movil mejora la innovacion para la inteligencia de negocios del
proceso de ventas en SCHROTH Corporacion Papelera S.A.C, Lima - 2017.

H1: Post > Pre

Tabla 15.

Comparacion de rangos de la innovacion.

Rango Sumade Estadisticos
N promedio rangos de contraste
Post Rangos negativos 302 72,88 2186,50
Pre Rangos positivos 1470 92,29 13566,50 Z=-8,337P
Empates 1 Sig. asintotica

a. Post<Pre
b. Post>Pre Total 178
c. Post=Pre

Nota: Datos obtenidos mediante el procesamiento - IBM SPSS

(bilateral)= ,000

De la tabla 15, se observan la diferencia de los rangos del post test menos el pre
test, de estos resultados se muestra que después de la implementacién sistema
movil para mejorar la innovacion para la inteligencia de negocios del proceso de
ventas en SCHROTH Corporacion Papelera S.A.C., Lima - 2017 en 178 usuarios
surgio el efecto de la implementacién de sistema mévil y en 1 usuarios la puntuacion
del pre es igual a la del post test. Para la contrastacion de la hipétesis se asumio el
estadistico de Wilcoxon, donde se sustenta en el cumplimiento de la expresion
planteada “Post > Pre” ya que la cantidad de rangos positivos es la predominante
(147°) y el valor de Z= -8,337° que cae dentro de la region de rechazo, asi mismo
p<a (0,00 < 0,05). Lo cual, al ser menor (<) a 0.05, indica que se acepta la H1y se
rechaza la Ho planteada al inicio con un nivel de confianza del 95% confirmando
finalmente que: con el sistema mévil mejora la innovaciéon para la inteligencia de
negocios del proceso de ventas en SCHROTH Corporacion Papelera S.A.C., Lima
- 2017.



59

Hipotesis especifica 3
Ho: Con el sistema movil no mejora la toma de decisién para la inteligencia de

negocios del proceso de ventas en SCHROTH Corporacion Papelera S.A.C, Lima
- 2017.

Ho: Post <= Pre
H1: Con el sistema movil mejora la toma de decision para la inteligencia de negocios
del proceso de ventas en SCHROTH Corporacion Papelera S.A.C, Lima - 2017.
H1: Post > Pre

Tabla 16.
Comparacion de rangos de la toma de decision.
Rango Suma de Estadisticos
N promedio rangos de contraste

Post Rangos negativos 28?2 66,98 1875,50
Pret Rangos positivos 146" 91,43 13349,50  ,_ o e

Empates 4¢ Sig. asintotica
d. Post<Pre .

(bilateral)=,000

e. Post>Pre Total 178
f. Post=Pre

Nota: Datos obtenidos mediante el procesamiento - IBM SPSS

De la tabla 16, se observan la diferencia de los rangos del post test menos el pre
test, de estos resultados se muestra que después de la implementacion sistema
movil para mejorar la toma de decision para la inteligencia de negocios del proceso
de ventas en SCHROTH Corporacion Papelera S.A.C., Lima - 2017 en 178 usuarios
surgio el efecto de la implementacién de sistema maovil y en 4 usuarios la puntuacion
del pre es igual a la del post test. Para la contrastacion de la hipotesis se asumio el
estadistico de Wilcoxon, donde se sustenta en el cumplimiento de la expresion
planteada “Post > Pre” ya que la cantidad de rangos positivos es la predominante
(146°) y el valor de Z= -8,624" que cae dentro de la region de rechazo, asi mismo
p<a (0,00 < 0,05). Lo cual, al ser menor (<) a 0.05, indica que se acepta la H1y se
rechaza la Ho planteada al inicio con un nivel de confianza del 95% confirmando
finalmente que: con el sistema mavil mejora la toma de decision para la inteligencia
de negocios del proceso de ventas en SCHROTH Corporacién Papelera S.A.C.,
Lima - 2017.



IV. Discusioén
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El sistema mdvil mejora significativamente la dimension sistemas de informacion,
referente la Inteligencia de Negocios del proceso de ventas en SCHROTH
Corporacion Papelera S.A.C., Lima - 2017. Esto debido a que, segun el analisis
estadistico la dimension sistemas de informacion, se obtuvo un aumento en el
cumplimiento de los criterios de evaluacion del 11%, y una mejora porcentual con
respecto al pre-test del 65%. Con respecto a la prueba estadistica no paramétrica
de Wilcoxon para la primera hipotesis especifica, se obtuvo como resultado que el
valor de Z=-7,966", lo cual indica que se encuentra dentro de la regién de rechazo,
con un valor de significancia (Sig.) = 0,00. Dicho resultado, al ser menor (<) a 0.05,
indica que existe una influencia positiva en la inteligencia de negocio con respecto
al sistema de informacion, gracias a la implementaciéon del sistema mévil. Con la
cual se acepta la hipétesis alterna (H1) y se rechaza la nula (Ho), concluyendo lo
siguiente: Con el sistema movil mejora el sistema de informacion para la inteligencia
de negocios en el proceso de ventas en SCHROTH Corporacion Papelera S.A.C,
Lima - 2017.

El sistema movil mejora significativamente la dimension innovacion,
referente la Inteligencia de Negocios del proceso de ventas en SCHROTH
Corporacion Papelera S.A.C., Lima - 2017. Esto debido a que, segun el andlisis
estadistico la dimension innovacién, se obtuvo un aumento en el cumplimiento de
los criterios de evaluacion del 14%, y una mejora porcentual con respecto al pre-
test del 70%. Con respecto a la prueba estadistica no paramétrica de Wilcoxon para
la primera hipotesis especifica, se obtuvo como resultado que el valor de Z= -
8,337", lo cual indica que se encuentra dentro de la region de rechazo, con un valor
de significancia (Sig.) = 0,00. Dicho resultado, al ser menor (<) a 0.05, indica que
existe una influencia positiva en la inteligencia de negocio con respecto al
innovacion, gracias a la implementacion del sistema movil. Con la cual se acepta la
hip6tesis alterna (H1) y se rechaza la nula (Ho), concluyendo lo siguiente: Con el
sistema movil mejora la innovacion para la inteligencia de negocios en el proceso
de ventas en SCHROTH Corporacion Papelera S.A.C, Lima - 2017.

El sistema movil mejora significativamente la dimension toma de decision,
referente la Inteligencia de Negocios del proceso de ventas en SCHROTH

Corporacion Papelera S.A.C., Lima - 2017. Esto debido a que, segun el analisis
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estadistico la dimension toma de decisién, se obtuvo un aumento en el
cumplimiento de los criterios de evaluacion del 14%, y una mejora porcentual con
respecto al pre-test del 62%. Con respecto a la prueba estadistica no paramétrica
de Wilcoxon para la primera hipotesis especifica, se obtuvo como resultado que el
valor de Z=-8,624", lo cual indica que se encuentra dentro de la regién de rechazo,
con un valor de significancia (Sig.) = 0,00. Dicho resultado, al ser menor (<) a 0.05,
indica que existe una influencia positiva en la inteligencia de negocio con respecto
al toma de decision, gracias a la implementacion del sistema maovil. Con la cual se
acepta la hipotesis alterna (H1) y se rechaza la nula (Ho), concluyendo lo siguiente:
Con el sistema movil mejora la toma de decision para la inteligencia de negocios

en el proceso de ventas en SCHROTH Corporacion Papelera S.A.C, Lima - 2017.



V. Conclusiones
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Primera: Se concluye que el que la dimension sistemas informacion se obtuvo un
porcentual con respecto al pre-test del 11% sin sistema maovil. Con sistema movil la
dimensién sistemas de informacion produce un aumento del 65%, por lo tanto, se
determina que el sistema movil, mejora de manera significativa la dimension
sistema de informacion con respecto a la Inteligencia de Negocios del proceso de
ventas en SCHROTH Corporacion Papelera S.A.C., Lima - 2017.

Segunda: Se concluye que el que la dimension innovacion se obtuvo un porcentual
con respecto al pre-test del 14% sin sistema mévil. Con sistema movil la dimension
innovacion produce un aumento del 70%, por lo tanto, se determina que el sistema
movil, mejora de manera significativa la dimension innovacion con respecto a la
Inteligencia de Negocios del proceso de ventas en SCHROTH Corporacion
Papelera S.A.C., Lima - 2017.

Tercera: Se concluye que el que la dimension toma de decisiones se obtuvo un
porcentual con respecto al pre-test del 14% sin sistema maovil. Con sistema movil la
dimension toma de decisiones produce un aumento del 62%, por lo tanto, se
determina que el sistema movil, mejora de manera significativa la dimension toma
de decisiones con respecto a la Inteligencia de Negocios del proceso de ventas en
SCHROTH Corporacion Papelera S.A.C., Lima - 2017.



VI. Recomendaciones
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Primera: Para investigaciones similares se recomienda tomar como indicadores las
operativo, estrategia, base de datos, con la finalidad de mejorar dichos procesos,
ya que este indicador se puede aplicar a cualquier tipo de organizacion; y de esta

manera profundizar en otras investigaciones futuras.

Segunda: Para investigaciones similares se recomienda tomar como indicador la
investigacion y desarrollo, nuevos productos, nuevos procesos, con el fin de
mejorar dichos procesos y de esta manera profundizar en otras investigaciones

futuras.

Tercera: Para investigaciones similares se recomienda tomar como indicadores
estructura organizacional, sistemas de calidad, la gerencia, con la finalidad de
mejorar dichos procesos, ya que estos forman brindan credibilidad y confianza al

proceso; y de esta manera profundizar en otras investigaciones futuras.
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Anexo 2. Matriz de consistencia

Titulo: Sistema Movil para la Inteligencia de Negocios para el proceso de ventas en SCHROTH Corporacion papelera S.A.C., Lima - 2017
Autor: Alex Fernando Torres Chahuara

Problema Objetivos Hipotesis Variables e indicadores

Problema general: Objetivo general: Hipotesis general:

. . : . . . Variable 1: Sistema Movil
¢De qué manera el sistema | Determinar que el | Elsistemamovil mejora

movil mejora la inteligencia de | sistema moévil mejora la | significativamente la Dimensiones

negocios del proceso del | inteligencia de negocios | inteligencia de
proceso de ventas en | del proceso deventas en | negocios del proceso
SCHROTH Corporacién | SCHROTH Corporacion | de ventas en
Papelera S.A., Lima - 2017? Papelera S.A., Lima - | SCHROTH
2017. Corporacién Papelera
S.A, Lima - 2017
Problemas especificos: Objetivos especificos: Hipotesis especificas:

¢;De qué manera el sistema | Determinar que el sistema | El sistema movil

movil permite la toma de | mévil mejora la toma de | permite la toma de Variable 2: Inteligencia de Negocio

decision del proceso de | decision del proceso de | decision del proceso de Dimensiones Indicadores ftems Escala de medicién Niveles o rango
ventas en SCHROTH | ventas en SCHROTH | ventas en SCHROTH | Sistemade Operativo P1, P2, P3 Ordinal Deficiente [3; 7>
Corporacion Papelera S.A., | Corporacion Papelera | Corporacion Papelera | Informacion 1. Totalmente en desacuerdo | Regular [7; 11>
Lima-2017? S.A,, Lima - 2017. S.A., Lima - 2017. 2. Bastante en desacuerdo Eficiente [11; 15>
3. Nide acuerdo ni en
¢De qué manera el sistema | Determinar que el sistema | El sistema movil Estrategia P4, P5, P6 desacuerdo Deficiente [3; 7>
movil permite la innovaciéon | moévil mejora la innovaciéon | permite la innovacion 4. Bastante de acuerdo Regular [7; 11>
del proceso de ventas en | del proceso de ventas en | del proceso de ventas 5. Totalmente de acuerdo Eficiente [11; 15>
SCHROTH Corporacion | SCHROTH  Corporaciéon | en SCHROTH
Papelera S.A., Lima - 2017? | Papelera S.A.,, Lima - | Corporacion Papelera Base de datos P7, P8, P9 Deficiente [3; 7>
2017. S.A., Lima - 2017. Regular [7; 11>
¢De qué manera el sistema Eficiente [11; 15>
movil mejora el sistema de | Determinar que el sistema | El sistema mévil mejora
informacion del proceso de | mévil mejora sistema de | el sistema de | Innovacion Investigacion y desarrollo | P10, P11 Deficiente [2; 5>
ventas en SCHROTH | informacién del proceso de | informacion del Regular [5; 7>
Corporacion Papelera S.A., | ventas en SCHROTH | proceso de ventas en Eficiente [7; 10>
Lima-2017? Corporacion Papelera | SCHROTH
S.A, Lima - 2017. Corporacién Papelera Nuevos productos P12, P13, P14 Deficiente [3; 7>
S.A., Lima - 2017. Regular [7; 11>
Eficiente [11; 15>
Nuevos procesos P15, P16, P17 Deficiente [3; 7>
Regular [7; 11>
Eficiente [11; 15>
Tomade Estructura organizacional P18, P19, P20 Deficiente [3; 7>
decisién Regular [7; 11>
Eficiente [11; 15>
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Sistemas de Calidad P21, P22 Deficiente [2; 5>
Regular [5; 7>
Eficiente [7; 10>
La gerencia P23, P24, P25 Deficiente [3; 7>
Regular [7; 11>
Eficiente [11; 15>
Tipoy d_|sen_q de Poblacién y muestra Técnicas e instrumentos Estadistica a utilizar
investigacion
Tipo: Aplicada de nivel | Poblacién: La poblacién o | Variable 2: Inteligencia de Negocio DESCRIPTIBA:
descriptivo. universo de interés en esta Para el andlisis de datos se utiliz6 estadistica descriptiva, debido al tipo y nivel de estudio ya que permite
investigacion estd | Tipo de instrumento: Cuestionario obtener de un conjunto de datos, conclusiones que no sobrepasen la informacién que proporcionan los
Espinoza  Simén, (2005) | compuesta por 332 | Objetivo: mismos datos haciendo uso de un cuestionario, asi como otras fuentes de datos con un analisis de datos

manifiesta, que el estudio de
tipo aplicada busca el conocer
para hacer, para actuar,
madificar, mantener, reformar,
o cambiar algun aspecto de la
realidad (p.32).

Hernandez Sampieri, (2010)
sostiene, gque los estudios de
niveles descriptivos tienen
como  propdsito  buscar,
especificar las propiedades
caracteristicas y los perfiles
de personas grupos,
comunidades, procesos,
objetos o cualquier otro
fenébmeno que se someta a un
analisis (p.76).

Disefio: Pre experimental
Hernandez Sampieri, (2010)
sostiene, que los disefios pre
experimentales son aquellos
estudios en donde se aplica a
un solo grupo una prueba
previa “Pre prueba” al
estimulo o tratamiento
experimental. Posteriormente
se le aplicara una prueba
posterior al estimulo “Post
prueba” (p.136).

Método: Hipotético deductivo

usuarios del éarea de
ventas de SCHROTH
Corporacion Papelera
S.AC.

Tipo de muestreo:
Probabilistica

Tamafio de la muestra:
La muestra en esta
investigacion esta
conformada por 178
usuarios del éarea de
ventas pertenecientes a
SCHROTH  Corporacion
Papelera S.A.C.

Poblacién: Personal del area de ventas
Numero de items: 25

Aplicacién: Directa

Tiempo de administracién

Normas de aplicacion:

Escala: Liker

Técnica: Encuesta

Instrumento: Cuestionario

Autor: Alex Fernando Torres Chahuara
Afio: 2017-2018

Monitoreo Pre: julio 2017 a setiembre
2017

Monitoreo Post: noviembre 2017 a enero
2018

Ambito de aplicacién: SCHROTH
Corporacién Papelera S.A.C.

Forma de administracién: Directa

de (pre-test y post-test).
DE PRUEBA:

Prueba de hipotesis

Los resultados fueron analizados haciendo uso de la prueba estadistica de Wilcoxon. Para determinar el
tipo de analisis consideramos que la presente investigacion corresponde al tipo no-paramétrica. para dos
muestras relacionadas en dos periodos de tiempo diferentes.
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Anexo 5. Instrumento

SCHROTH
\_ CORPORACION
PAPELERA

Cuestionario

SIS-2017-CUE-001

1.

¢En esta empresa tenemos sistemas computacionales para registrar las actividades
productivas y/o de ventas?

Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

ooooo

¢En esta empresa se cuenta con sistemas que ayudan a controlar las actividades productivas
de los empleados?

Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

ooooo

¢En esta empresa se manejan las actividades diarias por medio de sistemas de informacién
computacional?

Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

ooooo

¢Existen sistemas que ayudan a predecir los requerimientos de produccion para asi estar listos
ante cualquier eventualidad del mercado?

Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

ooooo

¢En esta empresa se tienen sistemas que ayudan a predecir las ventas que se realizaran en un
periodo determinado de tiempo?

Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

ooooo

¢Existen sistemas que guardan informacion el tiempo suficiente para que ayuden a tomar
decisiones para el futuro de la empresa?

O Totalmente en desacuerdo.

O Bastante en desacuerdo.

O Nide acuerdo, ni desacuerdo.

O Bastante de acuerdo.

O Totalmente de acuerdo.

¢Contamos con una base de datos operativa del negocio que recaba la informacién dia a dia
en cuanto a operaciones y/o actividades de empleados y/o ventas?

Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

Oooooao
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11.

12.

13.

14.

15.
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¢ Se cuenta con una base de conocimiento para el uso de los empleados y mejora de los
procesos de negocio?

Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

ooooo

¢La informacidon que se genera en la empresa se guarda durante un tiempo razonable para
consultarla en el momento que se requieray se mantiene respaldo de ella?

Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

ooooo

¢Esta empresa destina una cantidad presupuestal para desarrollar nuevos productos y/o
servicios?

Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

ooooo

¢En esta empresa se me impulsa a desarrollar actividades que generen nuevos productos y/o
servicios?

Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

ooooo

¢Esta empresa fundamenta su crecimiento en el andlisis, desarrollo e implementacién de
nuevos productos?

Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

ooooo

¢Una considerable parte del tiempo de trabajo diario se dedica a la planeacion de nuevos
productos?

Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

ooooo

¢Son los nuevos productos lo que nos diferencia de nuestra competencia?
Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

Ooooon

¢Esta empresa considera que es importante mejorar y agilizar los procesos de negocio de una
forma continua?

Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

Oooooao
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17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.
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¢Estaempresabuscaformas certificadas de llevar acabo una mejora continua de sus procesos
de negocio?

Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

ooooo

¢En nuestra empresa se busca la certificacion de los procesos y esto nos brinda una ventaja
sobre nuestros competidores?

Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

ooooo

¢Se cuenta con una estructura organizacional y con la descripciéon de funciones de cada uno
de los puestos que el organigrama presenta, todos los empleados lo conocen?

Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

ooooo

¢Los equipos de trabajo son diversos y las funciones de los empleados se complementan para
llevar a cabo latoma de decisiones?

Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

ooooo

¢La descripcién de las funciones incluye actividades para la innovacion, la investigacion y
desarrollo haciendo a la empresa mas competitiva?

Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

ooooo

¢En esta empresa se cuenta con personal encargado de monitorear la calidad de los
productos y/o servicios que proveemos?

Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

ooooo

¢La calidad es uno de los factores que mayor influencia tienen en el proceso de toma de
decisiones?

Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

ooooo

¢Los procesos de toma de decisiones estan sujetos a la misién y vision de la empresa?
Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

ooooo
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¢Las opiniones de los empleados son tomadas en cuenta al momento de decidir las acciones
estratégicas de la empresa, tales como capacitacion, desarrollo de productos y/o servicios?
Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

ooooo

¢Parallegar a unatomade decision se analizan los sistemas de informacion con que se cuenta
en la empresa?

Totalmente en desacuerdo.

Bastante en desacuerdo.

Ni de acuerdo, ni desacuerdo.

Bastante de acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

ooooo
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Yo, Willian Sebastian Flores Sotelo, docente de la Escuela de Posgrado de la
Universidad César Vallejo filial Lima Norte, revisor de la tesis titulada “Sistema Mévil
para la Inteligencia de Negocios del proceso de ventas en Schroth Corporacion
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