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Resumen
La presente investigacién tuvo como objetivo principal determinar la relacion
entre Business Intelligence y las Oportunidades Comerciales de una Empresa
Exportadora de uva en Piura 2022. Su metodologia fue de tipo aplicada, con un
disefio no experimental, un nivel descriptivo correlacional y con un enfoque

cuantitativo.

La poblacién estuvo conformada por una empresa que exporta uva, ubicada
en el departamento de Piura, como instrumento se utilizé el cuestionario que fue
fundamental para la recoleccién de datos de las personas que fueron encuestadas,
ellas provienen de las areas de logistica, area comercial, de marketing y de
produccién, con un total de 9 trabajadores entre las 4 areas mencionadas. Y como
segundo instrumento fue la lista de cotejo que sirvio como apoyo para verificar lo

respondido por los trabajadores y lo observado en la empresa.

Para el andlisis de los datos se utilizo el software SPSS, tanto como para la
confiabilidad como para determinar la relacién entre estas dos variables, dando
como resultado que el coeficiente de correlacion de Spearman fue de 0.554 y un
nivel de significancia de 0.122, en conclusién, los resultados demuestran que si

existe relacién entre ambas variables, pero ésta es moderada y no es significativa.

Palabras Clave : Business Intelligence, oportunidades comerciales, toma de

decisiones, herramientas de Bl



Abstract
The main objective of this research was to determine the relationship
between Business Intelligence and the Commercial Opportunities of a Grape
Exporting Company in Piura 2022. Its methodology was applied, with a non-

experimental design, a descriptive correlational level and a quantitative approach.

The population consisted of a company that exports grapes located in the
department of Piura, as an instrument the questionnaire was used, which was
fundamental for the collection of data from the people who were surveyed, they
come from the areas of logistics, commercial area, marketing and production, with
a total of 9 workers between the 4 areas mentioned. The second instrument was the
checklist that served as a support to verify what was answered by the workers and

what was observed in the company.

The SPSS software was used for data analysis, both for reliability and to
determine the relationship between these two variables, resulting in a Spearman
correlation coefficient of 0.554 and a significance level of 0.122. In conclusion, the
results show that there is a relationship between the two variables, but it is moderate

and not significant.

Keywords: Business Intelligence, Business Opportunities, Decision Making, Bl
Tools, Bl Tools



INTRODUCCION

Segun un reporte que realizé la Comision Econdmica para América
Latina y el Caribe (CEPAL, 2018), las MiPyME exportadoras de
Latinoamérica muestran una cierta limitacibn en innovacion y ventaja
competitiva, de tal manera que es dificil acoplarse a estos drasticos cambios
que exigen los distintos mercados internacionales. La exportacién de uvas a
nivel mundial esta en funcion del tamano, calibre de la baya, color y sabor,
en las cuales son caracteristicas que permite tener una gran ventaja
competitiva a nuestro pais, con respecto a otros paises (Ferraro & Rojo,
2018).

Ademas, la uva ha tenido como principal mercado objetivo para su
importacion a Estados Unidos con un valor de USD $542.6 M, seguido de
China USD $292.9 M, Paises Bajos USD $195.7 M y Reino Unido con USD
$100.7 M (Global Trade Helpdesk, 2022). Por otro lado, el valor exportado
total de la uva en el afio 2021 fue de USD $9.301.976, siendo Peru uno de
los principales exportadores con un total de USD $1.195.753, con un
crecimiento anual en valor de 21% en el periodo 2020-2021 y con una
participacion en las exportaciones mundiales de 12.9% (Trade Map, 2022).
Segun el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (Mincetur, 2022), el Peru
en la actualidad viene siendo uno de los principales paises que mayormente

exporta uva a distintos paises del mundo.

A nivel local, en el departamento de Piura, se encuentra una empresa
exportadora de uva, la cual comercializa su producto a mercados de México,
Costa Rica, EE. UU, China, Panama, entre otros, con un % de exportaciones
del 15.3%, 9.7%, 9.3%, 7.6%, 7.1% y 51.0% respectivamente, solo a finales
de 2022 y a inicios de 2023, segun (Veritrade Business, 2023). Asimismo,
las variedades de uva que exporta son las siguientes; Sweet Globe,
Thompson, Red Globe y Allison. Para analizar como se encuentra el
mercado y su competencia en el periodo que cuentan con produccién para
comercializar a los distintos mercados, hacen uso del B/, permitiéndoles
obtener informacion til sobre el escenario actual, favoreciendo a la toma de

decisiones sobre la produccion y comercializacion de la uva y a la vez al



crecimiento e innovacidon de la organizacién. El Business Intelligence
transforma datos en informacion valiosa y permite que la toma de decisiones
sea mucho mas facil Djerdjouri, (2020). Es por ello, que por medio de este
estudio se abordé como el Bl, en conjunto con las estrategias y
herramientas, aportan a la toma de decisiones para aprovechar

oportunidades comerciales en esta empresa exportadora de uva.

Es por ello, que en el estudio se propuso resolver lo siguiente como
pregunta general: ;Cual es la relacibn que existe entre el Business
Intelligence y las Oportunidades Comerciales de una empresa exportadora
de uva en Piura 20227, posteriormente en la formulacion de los problemas
especificos, ¢Cual es la relacion que existe entre el Business Intelligence y
la creatividad de una empresa exportadora de uva en Piura 20227, ;Qué
relacion existe entre el Business Intelligence y las redes de contacto de una
empresa exportadora de uva en Piura 20227, ; Cual es la relacion que existe
entre el Business Intelligence y la autoeficacia de una empresa exportadora

de uva en Piura 20227.

Ante lo expuesto anteriormente, la justificacion en una investigacion
permite al investigador orientar las razones del ;,Por qué?, o ¢ Para qué?, se
va a investigar dicho tema (Carhuancho Mendoza et al. 2019). Por lo tanto,
la investigacion tuvo justificacion tedrica, en la cual se recopilé informacion
de fuentes confiables, y se argumentaron las definiciones y teorias que se
encuentran alineadas a las variables Business Intelligence y Oportunidades
Comerciales, como lo sefiala (Naupas Paitan et al. 2018), quien menciono
sobre el uso de teorias para la mejor explicacion y comprensién de la
investigacién. A la vez, cuenta con relevancia social econémica, ya que por
medio del B/ se pueden llegar a identificar oportunidades comerciales que
permiten la exportacién de uva, llegando a generar fuentes de ingresos para
las empresas y para los trabajadores, lo cual conllevaria a un crecimiento
economico en el pais (Cruz et al. 2022), también es de gran importancia para
futuros investigadores que quieran ahondar mas en el tema y necesiten
informacion actualizada, ya que brinda conocimiento cientifico de cédmo se

relacionan las variables. En cuanto a la justificacién practica, el problema



que llegd a resolver es sobre la relacion que tiene el Business Intelligence
en las Oportunidades Comerciales en una empresa que exporta uva en el
departamento de Piura. Asimismo, tiene justificacion metodoldgica, ya que
cuenta con un enfoque adecuado para la investigacion, el cual es

cuantitativo, permitiendo describir y medir las variables de estudio.

Asimismo, se tuvo como objetivo principal: Determinar la relacion
entre el Business Intelligence y las Oportunidades Comerciales de una
empresa exportadora de uva en Piura 2022. De la misma manera se
establecio como objetivos especificos: Establecer la relacion existente entre
el Business Intelligence y la Creatividad de una empresa exportadora de uva
en Piura-2022. Determinar la relacion que existe entre el Business
Intelligence y las Redes de Contactos de una empresa exportadora de uva
en Piura-2022. Identificar la relacién entre el Business Intelligence y la

Autoeficacia de una empresa exportadora de uva en Piura-2022.

Igualmente, se exponen como hipotesis las siguientes: Hi: El
Business Intelligence se relaciona significativamente con las Oportunidades
Comerciales de una empresa exportadora de uva en Piura-2022. Asimismo,
se planted las siguientes hipotesis especificas. Hi1: Existe relacion
significativa entre el Business Intelligence y la Creatividad de una empresa
exportadora de uva en Piura-2022. Hi2: El Business Intelligence se relaciona
significativamente con las Redes de Contactos de una empresa exportadora
de uva en Piura-2022. Hi3: El Business Intelligence y la Autoeficacia de una

empresa exportadora de uva en Piura-2022 se relacionan significativamente.



MARCO TEORICO

El mundo actualmente se encuentra en constantes cambios,
exigiendo que las empresas se adapten a las tendencias que se estan
aconteciendo ultimamente con el paso del tiempo, pero en muchas
ocasiones los recursos no son suficientes para lograr este desarrollo,
también se dice que, si el producto esta teniendo una alta demanda en un
mercado extranjero, las empresas que se encargan de exportar se verian
beneficiadas en sus ganancias lo cual vendria a ser una gran oportunidad

comercial.

Asimismo, se exhiben los siguientes informes que demuestran las
investigaciones referentes al objeto de estudio, tanto nacionales como

internacionales.

Segun Gottfried et al. (2021) y Marshall, (2021), citado en Gomwe
et al. (2022), quienes investigaron acerca del Business Intelligence, en sus
estudios de tipo cuantitativo y mixto, respectivamente. En ambos estudios se
menciona que la inteligencia comercial o el Business Intelligence (Bl), vienen
a ser un conjunto de estrategias y herramientas que permite que las
empresas crezcan con éxito y logren conducirse a la ventaja competitiva, ya
que por medio del Bl se llegan a identificar oportunidades comerciales.
Ademas, mencionaron que permite a las empresas conocer informacion
sobre el consumidor, el mercado donde se requiera llegar para mantenerse

competitivos.

Segun Guillermo Flores, (2022), en su estudio de investigacion con
enfoque cuantitativo, llegdé a determinar la correlacion entre las variables B/
y Oportunidades Comerciales, llegando a concluir que si existe una
correlacion entre ambas y que permite el desarrollo de las empresas que

exportan.

Por otro lado, con respecto a otros estudios que hablan sobre el B,
como lo son las investigaciones de, Hernandez & Moreno, (2021), Usaquén
et al. (2020), Reyes-Mena et al. (2018) y Mehanovi¢ & Durmic, (2022), en

sus publicaciones de tipo analitico, descriptivo, cualitativo y descriptivo



respectivamente. Mencionan que algunas de las funciones que cumple el
uso de Bl en una organizaciéon es recolectar, transformar y facilitar
informacion, indispensable para la toma de decisiones, es decir, que
mayormente las empresas usan el Bl para recopilar, analizar y también
predecir cual es el comportamiento del mercado para poder generar alertas
anticipadas para prevenir alguna situacion que llegue a ocurrir, es decir,

generar conocimiento.

Asimismo, diferentes investigaciones hablan sobre las herramientas
de Bl como, Fadhillah Moulita et al. (2020), Salisu et al. (2021), Arnaboldi
et al. (2020), Mathrani, (2021), Nyanga et al. (2019), Hadhoud & Salameh,
(2020) e Hidalgo et al. (2020), en sus estudios, en los cuales, las tres
primeras investigaciones son de tipo descriptivo, exploratoria, descriptiva,
descriptiva, analitico, y analitico individualmente. Ellos llegaron a la
conclusién, que el uso de herramientas de B/ en las organizaciones apoya
en la toma de decisiones, decisiones que después de un tiempo les permite

lograr el éxito que tanto desean alcanzar.

Segun Rodriguez Mejia, (2019), en su estudio de tipo cuantitativo
lleg6 a determinar la relacién entre el Bl y la captacion de los clientes, en sus
resultados obtuvo que si existe una relacion entre ellas. Asimismo,
Dominguez Vasquez, & Zapata Ruiz, (2021), en su investigacion de tipo
cuantitativo, el cual uno de sus objetivos fue identificar herramientas de B/
que permiten identificar oportunidades comerciales, en las cuales a nivel
nacional se encuentran Icomex, Kunaq, Infotrade, entre otros y a nivel
internacional; Trade Map, Global Trade HelpDesk, Import Genius, entre otros

que permiten contactar con importadores en mercados internacionales.

Del mismo modo, Susa Vugec et al. (2020), Yiu et al. (2021), Combita
Nino et al. (2020) y Yiu et al. (2020), en sus articulos de tipo cuantitativo,
descriptivo, cualitativo y analitico, menciona que el B/ es una de las muchas
iniciativas para mejorar el desempenio, la eficiencia y eficacia en la empresa,
funciona como estrategia para generar conocimientos del mercado y ser

competitivos, creando oportunidades comerciales, ya que llega a facilitar la



obtencion de informacion, lo que permite que se disminuya el riesgo y se

incremente la rentabilidad.

Segun Moreblessings Mushore, (2017), en su investigacion, que tuvo
como objetivo identificar formas sobre cémo aprovechar el Bl para optimizar
la toma de decisiones y una de ella es la autoeficacia, la cual se ve reflejada

cuando se llega a utilizar el BI.

Ademas, en estudios como el de Al-Eisawi et al. (2020) y Awan et al.
(2021), ambas investigaciones de tipo cuantitativo, recalcaron que mediante
el uso de Bl permite la identificacion de patrones con la posibilidad de
pronosticar oportunidades comerciales y asi disminuir la incertidumbre y
proporcionar innovacion en la empresa al utilizar estas herramientas.
Promoviendo también a mejorar las decisiones comerciales, generando

ventaja competitiva que la empresa puede llegar a aprovechar.

Por otro lado, Calle & Cardenas, (2019), Roman Pais Seles et al.
(2018) y Prasetyo etal. (2022), en sus analisis de tipo cuantitativo,
descriptivo y descriptivo, concordaron que las oportunidades comerciales
vienen a ser cuando un producto o servicio esta teniendo una alta demanda
en el mercado, llegando a afirmar que las oportunidades comerciales
también permiten el desarrollo de nuevas ideas de negocios. Asimismo,
Benitez et al. (2018), Amankwah-Amoah et al. (2018) y Codini et al. (2023),
en sus estudios de tipo cuantitativo, mixto y descriptiva, expresan que para
ingresar a un nuevo mercado o formar alianzas estratégicas lo que las
organizaciones deben hacer es explorar y explotar las oportunidades
comerciales y una gran oportunidad comerciales viene a ser la innovacién
en la adopcién de nuevas tecnologias generando una gran ventaja

competitiva.

Segun Caseiro & Coelho, (2019), en su investigacion llegan a explorar
sobre las relaciones o el impacto que tiene el Bl con la innovacion, el
aprendizaje y el rendimiento, ya que las empresas batallan con la falta de

recursos y el Bl es un desafio que se tiene que superar para obtener frutos.



Neubert & Van der Krogt, (2018) y Djerdjouri, (2020), en sus estudios
de tipo cualitativo y descriptivo, concuerdan en que las empresas que se
dedican a exportar utilizan el Bl, para buscar informacién y realizar
estrategias que permitan evaluar cual seria la mejor eleccidon acerca de los
mercados potenciales y asi llegar a internacionalizar las empresas, ya que
al utilizar Bl las empresas se vuelven mucho mas eficientes y competitivas.
También concuerdan en que una de las razones principales por las que las
empresas no implementan el Bl es por su complejidad y su alto costo que

algunas de estas herramientas.

Cruz etal. (2022), menciona que las exportaciones son
fundamentales para aprovechar la ventaja competitiva y en Peru la
exportacion de uva en los ultimos anos ha ido aumentando al igual que su
competitividad, siendo los acuerdos comerciales parte importante de las
ventajas obtenidas, ya que Peru cuenta con diversos acuerdos comerciales
con mercados potenciales como USA que les permite incrementar sus

exportaciones e ingresos.

Khan et al. (2020), menciona que la uva es una fruta no climatica, es
decir, que al momento de cosechar se debe tener en cuenta la maduracion
de ésta porque una vez que sea cosechada ya no madura mas, esta fruta
nace en racimos, la piel de la uva contiene un microorganismo el cual es la
levadura y permite que se realicen bebidas alcohdlicas como el vino que se
elaboran mayormente en Europa, también indica que el consumo de uvas
mejora la salud en problemas de diabetes y en la presién, siendo ésta una
gran ventaja al exportar esta fruta a paises europeos. La uva es considerada

como uno de los cultivos mas valiosos en el mundo.

Para una mejor comprension, se consideraron algunas teorias que

respaldan el Business Intelligence.

Alsaad et al. (2022), hacen mencion de la Teoria de la Capacidad
Dinamica en su investigacion de (Teece et al. 1997), como una de las
principales teorias que respaldan el B/, ya que es definida como un conjunto

de estrategias que permiten a las empresas entender como podrian sostener



su ventaja competitiva en un entorno cambiante e impredecible. En
consecuencia, una empresa siempre debe estar en la exploracion constante

en su entorno para poder asi identificar y aprovechar posibles oportunidades.

Otra teoria que tiene relacion con el Bl es la Teoria de la Toma de
Decisiones de (Herbert, 1997), la cual Negro & Mesia, (2020), citan en su
investigacion, que esta relacionada con la subida o el descenso de las
empresas, ya que la eleccion que se realice tendra impacto en la
organizacion sea positivo 0 negativo, esta teoria se acopla en el sentido de
que el Bl ayuda mediante la recoleccion y uso de informacién a mejorar las

decisiones e implementar mejores estrategias de negocio.

De la misma manera se procede a detallar las teorias que se relacionan con

la variable Oportunidades Comerciales.

Dvorak etal. (2022), la teoria de la Estrategia Empresarial, se
encuentra enfocada en como las empresas pueden llegar a incrementar sus
beneficios y desarrollar la ventaja competitiva, por medio de la innovacion,
ya que hoy en dia esto esta favoreciendo a las empresas aportando grandes
oportunidades comerciales, ya sea por el uso de herramientas, estrategias o
innovando en el producto, permitiendo asi aumentar sus ganancias.
Asimismo, otra teoria que se relaciona con la segunda variable es la teoria
de la innovacion proporcionada por Chesbrough, la cual abarca que, por
medio del uso de nuevas ideas, estrategias de comercializacién, productos
0 servicios y tecnologias, las empresas pueden beneficiarse identificando
oportunidades comerciales como en la ampliacion del mercado. También
hace mencion que incluye a los clientes en el aporte de ideas o soluciones
(Marullo et al. 2020).

En el siguiente parrafo se define la variable de estudio; Business Intelligence:

Rodriguez (2022), lo define como un conjunto de métodos que se
caracteriza principalmente por el desarrollo de estrategias, el uso de
herramientas y la toma de decisiones en las empresas y asi obtener
oportunidades comerciales. Asimismo, Coérdova et al. (2021), menciona que

uno de los conceptos de Bl es que al transformar la informacién en



conocimiento y luego en hechos, lograra generar un gran poder competitivo

en la empresa.
Asi mismo, se consideraron las siguientes dimensiones:

Herramientas de BIl: Mediante éstas se puede procesar datos en
tiempo real y busqueda de datos importantes para encontrar nuevos nichos
de mercado, generando informacion y transformandola en conocimiento
(Novoa-Torres et al. 2019).

Estrategias: Son definidas como acciones estructuradas y planeadas
para alcanzar objetivos, como; la promocion y negociacion de los productos
(Medina & Nuez-Hernandez, 2020).

Toma de decisiones: La definen como un factor que interviene en el
éxito de una empresa, ya que se llega a conclusiones con respecto al
mercado objetivo para exportar mediante la medicion del tiempo y los

precios de exportacion (Lopez-Cadavid et al. 2020).

Por consiguiente, se procede en la definicion de la variable Oportunidades

Comerciales:

Gamero & Ostos (2020), Las oportunidades comerciales, son un
conjunto de condiciones que permite que los productos sean ingresados a
un mercado para satisfacer una demanda, la cual cuenta con factores como
la creatividad, redes de contacto y autoeficacia, para llegar a ser
concretadas. Ademas, Malagén (2021), menciona que pueden ser
aprovechadas gracias a la demanda del producto y preferencias de los

consumidores.

Cuenta con las siguientes dimensiones:

Creatividad: Es lo que impulsa a que las empresas tengan una ventaja
competitiva y se encuentra relacionado con la innovacion y la generacién de
nuevas ideas (Hughes et al. 2018).

Redes de contacto: Permiten que una empresa obtenga

oportunidades comerciales, ya que puede Illegar a generar la



internacionalizacién de las empresas y relaciones confiables con clientes o
mercados internacionales (Altnaa et al. 2021).

Autoeficacia: Es definida como una percepcién o creencia que influye
en la determinacion de tareas de un individuo, cuenta con indicadores como

la motivacion y participacion laboral (Cardoso et al. 2017).
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3.1.

METODOLOGIA

3.1.2.

Tipo y Diseno de Investigacion
3.1.1.

Tipo de Investigacidn:

Fue considerada de tipo aplicada, CONCYTEC, (2018),
menciona que, por medio de conocimientos cientificos o
informacion disponible, permite resolver el objeto a estudiar. Esta
investigacion tuvo la intencion de determinar la correlacion entre
el Business Intelligence y las Oportunidades Comerciales de una
empresa exportadora de uva en Piura-2022 y para que esta
investigacion sirva como orientacion a futuros proyectos de
investigacion similares.

Diseno de Investigacion:

Fue no experimental, Hernandez-Sampieri & Mendoza
Torres, (2018), recalcan que para este disefio no es necesario que
las variables se alteren intencionalmente, sino que solo se
observan y se analizan sin influir en estas.

De enfoque cuantitativo y segun Maldonado Pinto, (2018),
sefala que se relaciona sobre todo con la descripcidn, medicion y
explicacion del objeto a investigar. En la investigacion se
describieron las variables de estudio y sus dimensiones, se
utilizaron indicadores para medir la relacion entre las dimensiones
y variables.

Asimismo, tuvo un nivel descriptivo-correlacional, y se
buscd determinar la relacién entre las variables Business
Intelligence y Oportunidades Comerciales. Segun Nifio Rojas,
(2019), especifica que se encarga de describir la relacién de los
aspectos de la investigacion con la finalidad de aclarar o
comprobar la verdad de un enunciado o hipotesis. Fue de corte
transversal, conforme con Naupas Paitan et al. (2018), el estudio
o investigacion de las variables solo se hace en un momento
especifico, en el cual se realizo el estudio a los trabajadores de
una empresa que exporta uva en Piura, durante el tiempo que se

llevd a cabo esta investigacion.
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3.2.

Variables y Operacionalizacion

Variable independiente: Inteligencia de Negocios.

De igual manera, se presentaron indicadores para medir cada una

de las dimensiones:

Dimensién: Herramientas de BI.

Informacidn: Se considera como un agrupamiento de datos o
recursos, que permite reducir la incertidumbre y solucionar
problemas (Expodsito-Gazquez, 2022).

Conocimiento: Deriva de la informacién y permite que se
pueda llegar al saber de un fendmeno acontecido (Sulbaran-
Sandoval et al. 2022).

Dimension: Estrategias.

Promocién del Producto: Considerada como una técnica que
sirve para comunicar y persuadir a los clientes potenciales
sobre un producto despertando interés (Schwemmer &
Ziewiecki, 2018).

Negociacion del Producto: Las negociaciones son un
aspecto importante para que las actividades de
comercializaciébn de la empresa se realicen con la mejor
disposicion posible. (Prado & Martinelli, 2018).

Dimension: Toma de Decisiones.

Tiempo de Exportacién: Hace referencia al tiempo que
incurre cuando un producto se exporta hacia un pais destino
(Liu et al. 2021).

Precios de Exportacion: Definido como una vinculacion entre
el valor de la exportacion y las cantidades unitarias a exportar,
dependiendo del pais destino (Anyfantaki et al. 2019).

Variable dependiente: Oportunidades Comerciales

De igual manera, se presentaron indicadores para medir cada una

de las dimensiones:
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Dimension: Creatividad

« Generacion de Nuevas ideas: Ligada a brindar soluciones
creativas a distintas situaciones (Selva-Ruiz & Dominguez-
Linan, 2018).

« Innovacion: Posibilidad que tienen las empresas para mejorar
0 crear ideas, productos O procesos que le permitan
diferenciarse del resto de empresas, por medio de adaptacion
de nuevas tecnologias y la creatividad (Quintero Sepulveda
et al. 2021).

Dimension: Redes de Contacto
e Internacionalizacion: Considerada como una oportunidad

que permite que las empresas ofrezcan sus productos en
nuevos mercados, potenciando la competitividad y el
crecimiento de mercados (Lopez-Rodriguez et al. 2020).

e Relaciones confiables: Vista desde la perspectiva de una
empresa, la relacion que construye con los clientes es
duradera y valiosa (Li et al. 2023).

Dimension: Autoeficacia
e Motivacion: Definida como la voluntad que tienen las

personas para lograr objetivos e incrementar la productividad
(Huamani, 2022).

e Participacion: Considerada como la inclusion de las personas
dentro de un entorno laboral para realizar tareas (Alvarado
et al. 2021).

Escala de medicion: Se utilizé la escala de Likert ordinal para medir la

correlacion entre las variables.

3.3. Poblacién, muestra, censo, unidad de analisis.

3.3.1 Poblacién: Estuvo compuesta por el personal de las areas de
logistica, area comercial, de marketing y de produccion de una
empresa exportadora de uva. La poblacién es definida como el total
de casos que coinciden con criterios o caracteristicas similares

(Hernandez-Sampieri & Mendoza Torres, 2018).
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3.3.2

3.3.3

3.3.4

° Criterios de inclusiéon: Se encuentra sujeta a las
caracteristicas de la poblacion de estudio que participa en la
investigacion (Vara Horna, 2012).
En este sentido se considero:
= Colaboradores que pertenezcan a las areas de Logistica,
Marketing, Comercial y de Produccion.
* Que tengan como minimo 2 afos trabajando en la empresa.
» Que tengan disponibilidad de responder el instrumento de
recoleccion de datos.
° Criterios de exclusion: Corresponde a caracteristicas
de la poblaciéon que no formdé parte en la investigacion (Vara
Horna, 2012).
Para este criterio no se consideraron:
= Colaboradores que no pertenecen a las areas de logistica,
de marketing, comercial y de produccion.
= Que tengan menos de 2 ainos en la empresa.
= Que no se encuentren disponibles al momento de aplicar
la encuesta.
Censo: En este caso, como la encuesta se realizé a toda la
poblacion, no fue necesario obtener una muestra, por ende, lo que
se utilizé fue un censo con el fin de que sea mucho mas
representativo y util para la investigacion. En el censo se llegan a
incluir a todos los que conforman la poblacién, es decir, a las 9
personas que conforman estas cuatro areas, como lo son; el area
de logistica, de marketing, comercial y de produccién (Hernandez-
Sampieri & Mendoza Torres, 2018).
Muestreo: No fue aplicado el muestreo, por lo que se realizé un
censo.
Unidad de analisis: Una empresa exportadora de uva ubicada en
Piura, de las areas de logistica, de marketing, comercial y de

produccion.
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3.4.

Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos

Fue utilizada la encuesta, para recolectar los datos, Maldonado
Pinto, (2018), quien cité a Blaxter y otros, (2000) quienes definieron la
encuesta como un medio para reunir datos, la cual estda comprendida de
preguntas formuladas con anticipacion y plasmadas en un cuestionario.
Por ende, se utilizé6 un cuestionario como instrumento, Hernandez-
Sampieri & Mendoza Torres, (2018) quien citd a (Bourke et al. 2016),
definiendo el cuestionario como una conjuncion de interrogantes las
cuales guardan relacion con las variables. La aplicacion del cuestionario
fue en las areas de logistica, area comercial, de marketing y de

produccién.

Asimismo, como segunda técnica se empled la observacion, se
basa primordialmente en reunir datos para comprobar hipoétesis, la cual
sirve para contrastar la informacién que se obtuvo de la primera técnica,
es decir, cumple la funcion de servir de apoyo a la encuesta. El
instrumento que se utilizo fue la lista de cotejo, consiste en verificar si se
cumplen o no los criterios o indicadores que han sido considerados en el
cuestionario (Naupas Paitan et al. 2018). Como ya se hizo mencion
anteriormente la lista de cotejo cumple la funcién de servir como apoyo
al instrumento principal, en este caso el cuestionario, para verificar y
comparar los resultados obtenidos, estuvo dirigida a la empresa, las
preguntas formuladas de ambos instrumentos guardan relacién con las
variables Business Intelligence y Oportunidades Comerciales, las cuales
las 6 primeras preguntas corresponden a las dimensiones de la primera
variable y las siguientes 6 preguntas correspondientes a la segunda

variable.
Validez

Koller etal. (2017), indican que la validez del instrumento se
establece tanto por la claridad, redaccion y la estructura del mismo, a la
vez, afirma que mientras la validez sea mucho mayor, mas clara sera la

medicion de la poblacion de estudio. Para ello se consideraron 3
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3.5.

3.6.

validadores expertos quienes analizaron los instrumentos de recoleccion

de datos (Ver anexo 07).
Confiabilidad

Se utilizé el Alfa de Cronbach y Mias, (2018), expresa que a partir
del valor 0,75 es considerado como una confiabilidad viable y que
mientras el valor se acerque mas al 1 sera mas ventajoso. Asimismo,
menciona que la confiabilidad para una prueba piloto puede ser desde
0,70 a 0,79. En la prueba piloto se obtuvo como resultado un nivel de
confiabilidad de 0,879, en la cual se llegd a medir la confiabilidad de
ambas variables, contando con 3 dimensiones para la primera variable y

3 dimensiones para la segunda variable (Ver anexo 08 y 09).
Procedimientos

Se procedid a aplicar la encuesta a los colaboradores de la
empresa que han sido considerados en la poblacion para reunir
informacion, el instrumento incluye 12 items, éstas se encuentran
relacionadas con las variables Business Intelligence y Oportunidades
Comerciales. Posteriormente, se aplico la lista de cotejo para verificar si
cumple o no con los criterios que han sido considerados en la
investigacion. El procesamiento de los resultados fue tabulado mediante
Microsoft Excel y también por el programa SPSS para medir la relacion

de las variables y dimensiones (Ver anexo 10).

Cabe recalcar que una de las limitaciones que tuvo el desarrollo
de esta investigacion, fue que no se pudo llegar a contar con algunos de
los trabajadores de la empresa, ya que estos se encontraban realizando
otras actividades y no estaban disponibles al momento de realizar la

encuesta, ademas del tiempo.
Método de Analisis de Datos

Para el método y analisis de datos se procedié a obtener la validez
y confiabilidad de los instrumentos mediante el Alfa de Cronbach, se usé

el programa Microsoft Excel para organizar y tabular las respuestas
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3.7.

obtenidas y el programa SPSS para obtener la confiabilidad del
instrumento, asimismo se realizd un juicio por expertos quienes
evaluaron el instrumento para determinar la confiabilidad. Para
determinar la relacion entre las variables lo primero que se realiz6 fue
utilizar la prueba de normalidad para verificar cual es la distribucion,
dando como resultado una distribucion no normal, ya que segun
Hernandez-Sampieri & Mendoza Torres, (2018), mencionan que para
que una distribucion sea normal debe tener una forma de campana y
contar con al menos 100 unidades en la poblacion de estudio, por ende,
se utilizé6 la prueba no paramétrica de Spearman, el cual mide el

coeficiente de correlacién entre dos variables ordinales (Ver anexo 11).
Aspectos Eticos

La presente investigacion fue elaborada bajo los criterios y
principios éticos del Codigo de Etica de la Universidad César Vallejo y a
la vez por el Protocolo del comité de ética. Asimismo, todas las
investigaciones utilizadas como material de sustento para este estudio se
encuentran presentada por medio de las Normas APA séptima edicion.
A la vez, mediante el programa Turnitin, se demostro la originalidad del

estudio, al contar con un porcentaje 6ptimo en su evaluacion.
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IV. RESULTADOS

Analisis Inferencial

Mediante la prueba de normalidad se evalud si se llega a cumplir una
distribucion normal o no normal de las variables y a la vez sobre la
aceptacion o rechazo de las hipotesis que fueron planteadas para esta
investigacion. En primer lugar, en la prueba de normalidad se comprobd si
las variables son normales o no normales, segun Hernandez-Sampieri &
Mendoza Torres, (2018), para que una distribucion sea normal debe contar
con al menos 100 unidades en la poblacién de estudio, es por ello, que se
utiliza Shapiro-Wilk, luego si el nivel de significancia llega a ser menor a 0.05

se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis planteada.

Tabla 1 Prueba de Normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov®@ Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Business Intelligence 0.217 9 ,200° 0.883 9 0.168
Oportunidades 0.255 9 0.095 0.790 9 0.016

Comerciales

Nota: Elaboracién Propia

Al obtener los resultados obtenidos de la prueba de normalidad, dio
como resultado que cuenta con una distribucién no normal y por ello se utiliza
la prueba no paramétrica de Rho de Spearman.
Hipétesis general:
Ho: El Business Intelligence no se relaciona significativamente con las
Oportunidades Comerciales de una empresa exportadora de uva en Piura-
2022.
Hi: El Business Intelligence se relaciona significativamente con las
Oportunidades Comerciales de una empresa exportadora de uva en Piura-
2022.

De acuerdo al nivel de significancia, basta con que una sola variable
resulte ser no paramétrica y llegue a ser determinante para que se trabaje
con un coeficiente no paramétrico, el cual es Rho de Spearman.
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Objetivo especifico 1
Establecer la relacién existente entre el Business Intelligence y la

creatividad de una empresa exportadora de uva en Piura-2022.

Tabla 2. Correlacion entre Bl y Creatividad

Correlaciones

Business Creatividad
Intelligence
Rho de Business Coeficiente de 1,000 ,589
Spearm Intelligence correlacion
an Sig. (bilateral) : ,095
N 9 9
Creatividad Coeficiente de ,589 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,095 .
N 9 9

Nota: Elaboracién Propia

Interpretacion: Considerando los resultados obtenidos sobre la
correlacion entre la variable Bl y la dimension creatividad, se alcanzé un
coeficiente de correlacion de 0,589, es decir, tiene una correlacion moderada
segun (Roy-Garcia et al. 2019). Por otro lado, la sig. (bilateral) es de 0,095,
siendo esta mayor a 0.05, lo cual indica que se apruebe la hipotesis nula
(Hernandez-Sampieri & Mendoza Torres, 2018), considerandose como una
correlacion no significativa. La creatividad en relacién con el Bl permite que
tenga una ventaja competitiva por medio de la innovacion. (Hughes et al.
2018) y (Benitez et al. 2018).
Hi1: Existe relacion significativa entre el Business Intelligence y la
Creatividad de una empresa exportadora de uva en Piura-2022.
Ho1: No existe relacion significativa entre el Business Intelligence y la
Creatividad de una empresa exportadora de uva en Piura-2022.

Mediante los resultados obtenidos se llega a aceptar la hipotesis nula,
puesto que no cuenta con una correlacion significativa, sino que esta llego a

ser moderada.
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Resultados del segundo instrumento: Lista de Cotejo

Tabla 3. Lista de Cotejo de Bl y Creatividad

Variables  Dimensione Indicador Preguntas Cumpl No
S es e cumpl
e
Herramienta  Informaci ¢La empresa X
s de Bl on utiliza
herramientas de
Bl que permiten
la recoleccion de
informacion para
identificar
nuevas
oportunidades
comerciales?
Conocimi  4EI uso de las X
ento herramientas de
Bl contribuye a
conocer la
situacion actual
del producto?
Estrategias Promocié ¢La empresa X
n del desarrolla
Producto  estrategias,
Busi basadas en BI,
usiness
Intelligence para la
promocion  de
producto?
Negociaci  ¢El proceso de X
6n del negociacion que
Producto  desarrolla la
empresa da los
resultados
esperados?
Toma de Tiempo ¢(El uso de BI X
decisiones de influye en el
Exportaci tiempo para la
on toma de
decisiones?
Precios ¢La X
de determinacion
Exportaci del precio de
on exportacion se

establece a
partir del uso de
BI?
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Variables  Dimensione Indicador Preguntas Cumpl No
S es e cumpl
e
Oportunida Creatividad Generaci6  ;Se promueve X
des n de la generacion de
Comerciale nuevas ideas de parte
S ideas de los
trabajadores?
Innovacio ¢ Se utilizan X
n herramientas de
Bl para

desarrollar ideas
innovadoras que
permitan
aprovechar las
oportunidades
comerciales?

Nota: Elaboracion Propia

Interpretacion de la lista de cotejo: De los items que fueron

observados entre la variable Business

Intelligence y

la dimension

Creatividad que proviene de la variable Oportunidades Comerciales, 2 de los

indicadores, los cuales son precios de exportacion y generacion de nuevas

ideas no se cumplen dentro de la empresa y 6 si se llegan a cumplir, es decir,

que el Business Intelligence y la creatividad si guardan una pequefia relacién

con respecto a la innovacion al utilizar las herramientas de B/ para

aprovechar oportunidades comerciales, estableciendo asi la relacion entre

ambas dentro de la empresa.
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Objetivo especifico 2

Determinar la relacion que existe entre el Business Intelligence y las

redes de contacto de una empresa exportadora de uva en Piura-2022.

Tabla 4. Correlacion entre Bl y Redes de Contacto

Correlaciones

Business Redes De
Intelligenc Contacto
e
Rho de Business Coeficiente de 1,000 ,397
Spearman Intelligence correlaciéon
Sig. (bilateral) . ,291
N 9 9
Redes De Coeficiente de ,397 1,000
Contacto correlacion
Sig. (bilateral) ,291 :
N 9 9

Nota: Elaboracién Propia

Interpretacién: De acuerdo a los resultados se calculé la correlacion
entre el Bl y las redes de contacto, obteniendo como coeficiente de
correlacion 0,397, lo cual significa una correlacion débil (Roy-Garcia et al.
2019). Asimismo, la sig. (bilateral) fue de 0,291, lo que se lleg6 a interpretar
como que la correlacion entre el Bl y las redes de contacto si existe, pero no
es significativa al ser mayor al 0.05, lo cual hizo que se llegue a aceptar la
hipotesis nula (Hernandez-Sampieri & Mendoza Torres, 2018). Las redes de
contacto, permiten la obtencién de oportunidades comerciales por medio del
Bl, ya que existen herramientas que permiten conocer importadores de
mercados internacionales (Altnaa et al. 2021), determinando asi la relacion

entre el Bl y las redes de contacto.

Hi2: El Business Intelligence se relaciona significativamente con las Redes

de Contactos de una empresa exportadora de uva en Piura-2022.

Ho2: El Business Intelligence no se relaciona significativamente con las

Redes de Contactos de una empresa exportadora de uva en Piura-2022.

Con ello, la hipdtesis que se aceptd fue la hipotesis nula, por lo que la

relacion con la que se cuenta en este objetivo no es significativa.
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Resultados del segundo instrumento: Lista de Cotejo

Tabla 5. Lista de Cotejo de Bl y Redes de Contacto

Variables Dimensi Indicadore Preguntas Cum No
ones s ple cum
ple
Business Herrami Informacion ¢Lla empresa utiiza X
Intelligen entas de herramientas de Bl que
ce Bl permiten la recoleccion de
informacion para identificar
nuevas oportunidades
comerciales?
Conocimien ¢ El uso de las X
to herramientas de Bl
contribuye a conocer la
situacion actual del
producto?
Estrategi Promocién ;La empresa desarrolla X
as del estrategias, basadas en Bl,
Producto para la promocién de
producto?
Negociacid ¢ El proceso de X
n del negociacién que desarrolla
Producto la empresa da los
resultados esperados?
Toma de Tiempo de ¢El uso de Bl influye en el X
decision Exportaciéon tiempo para la toma de
es decisiones?
Precios de ¢La determinacion del X
Exportacion precio de exportacion se
establece a partir del uso
de BI?
Oportuni Redes Internacion ¢Las redes de contacto X
dades de alizacion influyen positivamente en
Comerci Contacto la internacionalizacién o
ales busqueda de
oportunidades
comerciales?
Relaciones ;Se establecen relaciones X
Confiables  confiables a través de las

herramientas de Business
Intelligence?

Nota: Elaboracion Propia

Interpretacion de la lista de cotejo: De los resultados obtenidos en

la lista de cotejo entre la variable Business Intelligence y la dimension redes

de contacto, son 7 los items que si se cumplen y 1 que no se cumple,
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resaltando que el indicador que no cumple pertenece a B/, en cuanto a la
dimensién redes de contacto se cumple, ya que si se considera que las redes
de contacto influyen para buscar oportunidades comerciales y que por medio
del uso del Bl se entablan relaciones confiables. En este sentido si guarda
una relacién el Bl y las redes de contacto, es decir, que, si influye el Bl en
generar redes de contacto y contribuir en la obtencién de oportunidades
comerciales, pero que ésta no es la unica manera de conseguir
oportunidades comerciales, llegando a determinar cual es la relacion entre

el Bl y las redes de contacto.
Objetivo especifico 3

Identificar la relacion entre el Business Intelligence y la autoeficacia

de una empresa exportadora de uva en Piura-2022.

Tabla 6. Correlacion entre Bl y Autoeficacia

Correlaciones

Business Autoeficacia
Intelligence
Rho de Business Coeficiente de 1,000 ,428
Spearman Intelligence correlacion
Sig. (bilateral) . ,250
N 9 9
Autoeficacia Coeficiente de ,428 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,250 .
N 9 9

Nota: Elaboracién Propia

Interpretacion: Los resultados entre la variable Bl y la dimension
autoeficacia resultaron con un coeficiente de 0,428, contando con una
correlacion débil segun (Roy-Garcia etal. 2019). Y con un nivel de
significancia de 0,250, siendo este valor mayor a 0.05, lo que se consider6
como que la correlacién que existe no es significativa, lo cual conllevo a
aceptar la hipétesis nula (Hernandez-Sampieri & Mendoza Torres, 2018).
Gamero & Ostos (2020), indicaron que, por medio de la autoeficacia, las

oportunidades comerciales pueden llegar a ser concretadas.
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Hi3: El Business Intelligence y la Autoeficacia de una empresa exportadora

de uva en Piura-2022 se relacionan significativamente.

Hog3: El Business Intelligence y la Autoeficacia de una empresa exportadora

de uva en Piura-2022 se relacionan significativamente.

Es asi, que con los resultados se aceptod la hipotesis nula, al verificar

que cuenta con una correlacion débil, pero no significativa.
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Resultados del segundo instrumento: Lista de Cotejo

Tabla 7 Lista de Cotejo entre Bl y Autoeficacia

Variables Dimensio Indicador Preguntas Cump No
nes es le cump
le
Business Herramien Informacié ¢La empresa utiliza X
Intelligence tas de Bl n herramientas de BI
que permiten la
recoleccion de
informacion para
identificar nuevas
oportunidades
comerciales?
Conocimie 4EI uso de |las X
nto herramientas de BI
contribuye a conocer la
situacion actual del
producto?
Estrategia Promocion ¢La empresa X
S del desarrolla estrategias,
Producto basadas en BlI, para la
promocion de
producto?
Negociaci ¢ El proceso de X
on del negociacion que
Producto  desarrolla la empresa
da los resultados
esperados?
Toma de Tiempo de (ElI uso de Bl influye X
decisiones Exportacio en el tiempo para la
n toma de decisiones?
Precios de ¢La determinacion del X
Exportacid precio de exportacion
n se establece a partir
del uso de BI?
Oportunida Autoeficaci Motivacion ;EI uso de Bl en el X
des a trabajo contribuye a
Comerciale aumentar la
s motivaciéon para
alcanzar objetivos
deseados?
Participaci ¢ Se incentiva la X
on participacion del

equipo con el uso de
Business Intelligence?

Nota: Elaboracién Propia
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Interpretacion de la lista de cotejo: Con respecto a la variable
Business Intelligence y la dimensién Autoeficacia se observaron 8
indicadores de los cuales si cumplen con lo observado dentro de la empresa
exportadora de uva, por parte de la autoeficacia el criterio motivacion si se
cumple, ya que consideran que cuando se utiliza Bl los trabajadores se
encuentran mucho mas entusiasmados y motivados lo que contribuye en
lograr alcanzar los objetivos que ellos esperan, en cuanto al criterio
participaciéon al usar Bl también se cumple, ya que esto les permite
incrementar la colaboracion entre el equipo de trabajo para llegar a tomar

mejores decisiones entre todos los participantes.

Objetivo general

Determinar la relacién entre el Business Intelligence y las
Oportunidades Comerciales de una empresa exportadora de uva en Piura-
2022.

Tabla 8. Correlacion entre Business Intelligence y Oportunidades

Comerciales
Correlaciones
Business Oportunidades
Intelligence Comerciales
Rho Business Coeficiente de 1,000 ,554
de Intelligence correlacion
Spear Sig. (bilateral) ) ,122
man N 9 9
Oportunidade Coeficiente de 554 1,000
S correlacion
Comerciales Sig. (bilateral) ,122 .
N 9 9

Nota: Elaboracién Propia

Interpretacion: Los resultados obtenidos indicaron que el coeficiente
de correlacion entre el Business Intelligence y las oportunidades comerciales
fue de 0,554, tal y como lo indic6 Roy-Garcia et al. (2019), mientras que el
coeficiente de correlacion se aproxime mas al 1 su correlacion sera mucho
mas fuerte, es por ello que se determind que existe una correlacién
moderada entre ambas variables. En cuanto a la significancia se obtuvo

0,122, lo que se consideré como no significativo. Es decir, como el nivel de
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significancia es mayor a 0.05, el cual es el nivel minimo para poder llegar a
aceptar la hipétesis alterna, segun (Hernandez-Sampieri & Mendoza Torres,
2018), la hipotesis planteada se llega a rechazar y se acepta la hipotesis nula
determinando asi que la influencia del Bl no es significativa para identificar
Oportunidades comerciales dentro de la empresa exportadora de uva en
Piura. Rodriguez (2022), en su investigacion, menciona que el uso de Bl
permite la toma de decisiones en las empresas y asi se obtienen

oportunidades comerciales.

Ho: El Business Intelligence no se relaciona significativamente con las
Oportunidades Comerciales de una empresa exportadora de uva en Piura-
2022.
Hi: El Business Intelligence se relaciona significativamente con las
Oportunidades Comerciales de una empresa exportadora de uva en Piura-
2022.

Al contar con los datos evaluados, se pudo aceptar la hipétesis nula,

es decir, que la relacion entre las variables es moderada y no significativa.
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Resultados del segundo instrumento: Lista de Cotejo

Tabla 9. Lista de Cotejo de Bl y OC

Variables

Dimension
es

Indicador
es

Preguntas

Cum

No
Cum

ple

ple

Business
Intelligenc
e

Oportunid
ades
Comercial
es

Herramie
ntas de Bl

Estrateqi
as

Toma de
decisione
S

Creativid
ad

Informacion

Conocimient
o)

Promocioén
del Producto

Negociacién
del Producto

Tiempo de
Exportacion

Precios de
Exportacion

Generacion
de nuevas
ideas

Innov
acion

¢(La empresa utiliza
herramientas de Bl
que permiten la
recoleccion de
informacion para
identificar nuevas
oportunidades
comerciales?

(El uso de las
herramientas de Bl
contribuye a conocer
la situacion actual del
producto?

¢La empresa
desarrolla estrategias,
basadas en BlI, para la
promocion de
producto?

¢El proceso de
negociacion que
desarrolla la empresa
da los resultados
esperados?

¢El uso de Bl influye
en el tiempo para la
toma de decisiones?
¢La determinacion del
precio de exportacion
se establece a partir
del uso de BI?

$Se  promueve la
generacion de ideas
de parte de los
trabajadores?

. Se utilizan
herramientas de Bl
para desarrollar ideas
innovadoras que
permitan aprovechar
las oportunidades
comerciales?
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Variables Dimensi Indicadores Preguntas Cum No
ones ple Cum

ple

Redes de Internacional ¢Las redes de X

Contacto izacion contacto influyen
positivamente en la
internacionalizacién o
busqueda de
oportunidades
comerciales?

Relaciones ¢ Se establecen X

Confiables relaciones confiables a
través de las
herramientas de

Business Intelligence?
Autoefica Motivacion ¢(El uso de Bl en el X

cia trabajo contribuye a
aumentar la
motivacion para
alcanzar objetivos
deseados?

Participacion 4 Se incentiva la X
participacion del

equipo con el uso de
Business Intelligence?

Nota: Elaboracién Propia

Interpretacion de la lista de cotejo: De los items que han sido
evaluados dentro de la empresa exportadora de uva en Piura, se identifico
que de un total de los 12 aspectos o indicadores observados, solo 2
indicadores no cumplen y 10 si cumplen dentro de la empresa, siendo 12 el
100%, 2 el 16% y 10 el 84% respectivamente, es decir, que el 84% de los
indicadores observados si se llegan a cumplir dentro de la empresa siendo
estos, informacién, conocimiento, promocién y negociaciéon del producto y
tiempo de exportacion de la variable Bl y la innovacién, internacionalizacion,
relaciones confiables, motivacion y participacion por parte de la variable
oportunidades comerciales. Si bien es cierto, si utilizan el Bl para desarrollar
estrategias y tomar mejores decisiones para aprovechar oportunidades, su
uso no es determinante para conseguir oportunidades comerciales en

mercados extranjeros.
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DISCUSION

A continuacion, se procedi6 a realizar la discusion, de los resultados
los cuales se contrastaron con antecedentes de otros autores, comenzando
con la discusién de los objetivos e hipdtesis especificas desde el primero,
luego con el segundo, seguido del tercero y por ultimo con el general, ya que
mediante los objetivos especificos se llega a los resultados finales.

Hipotesis especifica 1: Existe relacion significativa entre el Business
Intelligence y la Creatividad de una empresa exportadora de uva en Piura-
2022.

Para la primera hipétesis especifica, conforme a los resultados que
se evidenciaron, se determind que si existe relacion entre el Business
Intelligence y la Creatividad de una empresa exportadora de uva en Piura
2022. Teniendo una correlacidén positiva moderada y no significativa, dentro
de la empresa utilizan el Bl para identificar informacion actualizada sobre los
mercados a los que exportan, lo que les permite desarrollar ideas
innovadoras para aprovechar las oportunidades. Se ha logrado alcanzar el
objetivo especifico uno de la investigacion, ya que si existe correlacion entre
el Bl y la dimension creatividad que corresponde a la variable Oportunidades
Comerciales.

Para contrastar la primera hipétesis especifica se respaldé con los
antecedentes revisados para la investigacion, segun Caseiro & Coelho,
(2019), si existe relacion positiva entre el Bl y la creatividad, ya que por
medio de la creatividad se puede llegar a innovar en productos, servicios y
hasta en el proceso tecnoldgico, también menciona que el Bl por medio del
uso de la informacion obtenida aporta en la toma decisiones influyendo asi
en las actividades innovadoras o creativas dentro de las empresas. Con
quien se coincide que existe una relacidén, pero en este estudio no es
significativa, por lo que se entiende que la relacion es inconstante.

Segun, Hughes et al. (2018) la creatividad se encuentra relacionado
con la innovacion y la generacion de nuevas ideas, Gamero & Ostos (2020)
mencionan que la creatividad es uno de los factores que permiten que las
oportunidades comerciales sean concretadas. A la vez, Benitez et al. (2018),

indica que para que una empresa pueda ingresar a nuevos mercados lo que
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debe hacer es explorar y explotar sus oportunidades comerciales y esto se
puede llegar a hacer o lograr con la implementacion de nuevas tecnologias,
es decir, innovar. Una forma de innovar viene a ser el uso de Bl el cual
permite reducir la incertidumbre y detectar Oportunidades Comerciales.

Hipotesis especifica 2: El Business Intelligence se relaciona
significativamente con las Redes de Contactos de una empresa exportadora
de uva en Piura-2022.

En cuanto a la segunda hipétesis especifica, mediante los resultados
alcanzados se determin6 que el Business Intelligence se relaciona con las
redes de contacto de una empresa exportadora de uva en Piura-2022. Se
llegd a identificar que la correlacion que existe es débil y a la vez no es
significativa. Lo que significa que su correlacion no es constante. En la
empresa han hecho uso del Bl para entablar relaciones con distintos
mercados que se encuentran en el exterior del pais y consideran que por
medio de ello han logrado internacionalizar sus productos. Es por ello, que
se ha llegado a alcanzar el segundo objetivo especifico, ya que dentro de
esta empresa exportadora de uva si existe relacion entre el Bl y la dimensién
redes de contacto.

Los hallazgos se llegan a contrastar con los antecedentes
identificados para esta investigacion, uno de ellos es, Rodriguez Mejia,
(2019) quien en su investigacion correlacional llegé a determinar que el Bl
se relaciona positivamente con las redes de contacto, ya que por medio del
Bl se pueden encontrar y captar a clientes sumamente potenciales con los
cuales se pueden realizar actividades como la venta o exportacion de los
productos. Ademas, en la investigacion de Dominguez Vasquez, & Zapata
Ruiz, (2021), quienes en sus resultados evidenciaron que, por medio de
herramientas de B/, las cuales brinda el International Trade Center (ITC) el
cual es el Centro de Comercio Internacional, se pueden encontrar los
contactos comerciales, requisitos sanitarios, aranceles, entre otros, que son
fundamentales para que un producto ingrese a un mercado extranjero.

Hipotesis especifica 3: El Business Intelligence y la Autoeficacia de
una empresa exportadora de uva en Piura-2022 se relacionan

significativamente.
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Con respecto a la tercera hipotesis especifica, en funcién a los
resultados encontrados, se identifico la relacion entre el Business
Intelligence y la Autoeficacia de una empresa exportadora de uva en Piura
2022; determinando que si existe una correlacion y que ésta llega a ser
positiva pero débil y a la vez no significativa. Lo que significa que su
correlacion no llega a ser constante, es decir, que no incrementa de manera
conjunta. Para la empresa, utilizar Business Intelligence significa que sus
trabajadores se encuentren mucho mas motivados y a la vez entusiasmados,
permitiendo también incrementar su participacion de trabajar en equipo
llegando a tomar mejores decisiones. Llegando a basarse en estos hallazgos
es que se puede evidenciar que si se llega a alcanzar el tercer objetivo
especifico.

Por lo tanto, se llegé a comparar mediante el antecedente del autor
Moreblessings Mushore, (2017), que en su investigacion determind que la
autoeficacia es un beneficio que se llega a ver reflejado cuando las empresas
utilizan herramientas de Bl para su beneficio, pero que la alta autoeficacia
se da cuando los usuarios se encuentran mucho mas familiarizados con el
uso de estas herramientas de inteligencia para la realizacion de tareas, ya
que para muchos puede llegar a ser un gran reto su uso para grandes
volumenes de datos. Ademas, menciona que, si en las organizaciones existe
un rendimiento bajo en el alcance de objetivos, es porque en las empresas
existe una falta en la cultura de la organizacion, que llegue a motivar el uso
de Business Intelligence y esto puede llegar a repercutir en su rendimiento
organizacional.

Hipotesis general: El Business Intelligence se relaciona con las
Oportunidades Comerciales de una empresa exportadora de uva en Piura-
2022.

Para la hipdtesis general, en concordancia con los datos obtenidos,
se determind que el Business Intelligence se relaciona con las
Oportunidades Comerciales. Teniendo una correlacién positiva moderada se
llegd a identificar que, si llega a existir una relacion entre ambas variables,
las cuales son Bl y las Oportunidades Comerciales, pero ésta es moderada

y no es significativa. Para este estudio significa que si bien mientras una
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variable aumenta la otra también tiende a aumentar, pero en esta ocasion su
relacion no llega a ser enteramente proporcional o constante.

La empresa mayormente utiliza el Business Intelligence para recopilar
informacion util y esta convirtiéndolo en conocimiento para generar ideas
innovadoras, a la vez lo utiliza para realizar estrategias para posicionar sus
productos en otros mercados, llegando a internacionalizarse y estableciendo
relaciones confiables y duraderas, permitiendo asi que se tomen mejores
decisiones colaborativas y asi identificar y aprovechar las Oportunidades
Comerciales por medio de estas herramientas. Es por ello, que se llega a
demostrar que el objetivo principal, es decir, el general, se llega a alcanzar,
por medio de todo lo recopilado.

La contrastacion de la hipétesis se sustenta con los antecedentes
revisados para la investigacion, segun Guillermo Flores, (2022), en su
investigacion, llego a identificar la relacion entre las variables Bl y
Oportunidades Comerciales, determind que si existe una relacion positiva
entre ambas variables y que el Bl llega a beneficiar a las empresas
exportadoras permitiendo que se identifiquen las oportunidades comerciales
que pueden llegar a ser de mucho provecho para las empresas
agroexportadoras, como lo son los cambios o las necesidades de los
mercados que necesitan satisfacer su demanda, por lo tanto, se coincide que
si existe una relacion positiva, pero para este estudio no es significativa.

Asimismo, Gottfried et al. (2021), en su articulo, también llegé a
evidenciar que por medio del uso de Business Intelligence si se llegan a
identificar Oportunidades Comerciales que pueden llegar a ser
aprovechadas por empresas que lo utilicen y que ademas permite que las
empresas puedan expandirse a otros mercados en un futuro no tan lejano y
asi también poder obtener una gran ventaja competitiva llegando a
posicionar a las empresas en otros mercados.

La metodologia utilizada respalda a los resultados de esta
investigacién, porque cuenta con la confiabilidad y validez de las
herramientas de recoleccidén de datos y a la vez guarda concordancia en la
resolucion de los objetivos y problemas de la investigacion, por otro lado,

una de las limitaciones que se dieron en la investigacion fue el dificil acceso
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a la poblacion de estudio, porque no se encontraban disponibles al momento
de aplicar los instrumentos, lo que genero a que se llegue a utilizar a toda la
poblacion para que esta tenga mayor representatividad.

La presente investigacion cuenta con una relevancia social
economica tanto para la empresa, los trabajadores y para el pais en general,
puesto que como se ha identificado el Bl aporta a que las empresas
identifiquen y aprovechen las oportunidades comerciales que les permite
crecer con éxito en un entorno cambiante y a la vez la investigacion aporta
en generar nuevos conocimientos sobre como se relacionan las variables

mencionadas con anterioridad en esta empresa que exporta uva.
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VI. CONCLUSIONES

1. Se concluye, que si existe correlacion entre el Business Intelligence y la
Creatividad, la cual es una correlacién moderada y no significativa. En
los resultados se obtuvo un coeficiente de correlacion de 0,589 y un nivel
de significancia de 0,095, lo que se determina como que el incremento
de la variable Business Intelligence, no interviene demasiado en la
dimensién Creatividad. Alcanzando el objetivo especifico 1 de la
investigacion, ya que si existe correlacion, aceptandose la hipotesis nula.

2. En referencia a la relacion entre la variable Business Intelligence y la
dimensién redes de contacto, se concluye que si existe correlacion entre
ambas, puesto que su coeficiente fue de 0,397 y su significancia de 0,29,
lo que quiere decir que es una correlacion débil y no significativa, si bien
si llega a influir el Bl en las redes de contacto no fluyen constantemente,
llegando a alcanzar el objetivo especifico 2 de la investigacion y
aceptando la hipétesis nula.

3. Tras los resultados, se concluye que si existe relacion entre el Business
Intelligence y la autoeficacia, segun los resultados la correlacion fue de
0,428 y significancia de 0,250, estableciéndose una correlacién para este
objetivo débil y no significativo, es decir que, si llega a existir una relacion,
pero esta no es significativa. Alcanzando el objetivo especifico 3, pero
llegando aceptar la hipotesis nula.

4. Finalmente, se concluye, que si existe relacion entre las variables
Business Intelligence y Oportunidades Comerciales dentro de esta
investigacién mediante el coeficiente de correlacion de Spearman que
fue de 0,55 y con una significancia de 0,12 y mediante la observacion de
las respuestas; estableciéndose que la correlacion que existe es
moderada y no significativa, aceptando la hipétesis nula. Es decir, que su
relacion no fluye de manera constante. Con esto se logré alcanzar el

objetivo general.
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VIl. RECOMENDACIONES
Se recomienda capacitar al personal de la empresa agroexportadora de
uva en la aplicacion de Business Intelligence, para que puedan hacer un
mejor uso de sus herramientas, poder utilizar estrategias y llegar asi a
tomar mejores decisiones que sean en beneficio de la empresa, con la
finalidad que puedan tener mayor influencia en identificar Oportunidades
Comerciales.
Se sugiere a las empresas agroexportadoras hagan mayor uso de las
herramientas de Business Intelligence, ya que éstas aportan a la
autoeficacia en los trabajadores, por lo que proporciona informacion que
es util para la toma de decisiones, lo que puede contribuir en el
crecimiento de las empresas y también llevarlas al éxito.
La recomendacién es que, a las empresas agroexportadoras que se les
complica adquirir herramientas de Bl de pago, lleguen a utilizar
herramientas de Bl que cuentan con libre acceso e ilimitado como lo son;
a nivel nacional, lcomex, Kunaq, Infotrade, entre otros y a nivel
internacional; Trade Map, Global Trade HelpDesk, Import Genius, entre
otros, las cuales permiten identificar requisitos, aranceles, potenciales
importadores.
A los futuros investigadores se les recomienda realizar una investigacion
de tipo exploratoria, con la finalidad de avanzar en el aporte de nuevos
conocimientos cientificos.
Como recomendacion a los futuros investigadores que para obtener
mejores resultados con respecto a la relacidén de dos variables se utilice
una mayor cantidad de personas con quienes se debe realizar el estudio,
ya que muchas veces es un factor que puede llegar a influir en la

significancia de la correlacion.
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Anexo 01:

Tabla 10 Matriz de consistencia:

ANEXOS

‘Business Intelligence y las Oportunidades Comerciales de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022”.

POBLACION /
PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS GENERAL METODOLOGIA ESCENARIO DE
ESTUDIO
Variable La informacién del

¢Cual es la relacion que existe entre el
Business Intelligence y las
oportunidades comerciales de una
empresa exportadora de uva en Piura-
20227

Determinar la relacion entre el
Business Intelligence 'y las
oportunidades comerciales de una
empresa exportadora de uva en
Piura-2022.

El Business Intelligence se relaciona
significativamente con las oportunidades
comerciales de una empresa
exportadora de uva en Piura-2022.

Independiente:
Business Intelligence

Variable
dependiente:
Oportunidades

Comerciales

presentetrabajo de
investigacion ha
guedado definida por 9
colaboradores de una
empresa exportadora
de uva en Piura.

PROBLEMAS ESPECIFICOS

OBJETIVOS ESPECIFICOS

HIPOTESIS ESPECIFICAS

¢, Cudl es la relacion que existe entre el
Business Intelligence y la creatividad de
una empresa exportadora de uva en
Piura-20227?

Establecer la relacién existente entre
el Business Intelligence y la
creatividad de una empresa
exportadora de uva en Piura-2022.

Hil: Existe relacién significativa entre el
Business Intelligence y la Creatividad de
una empresa exportadora de uva en
Piura-2022.

Tipo de
investigacion:
Aplicada

Enfoque de la
investigacion:
Cuantitativo

CENSO/
PARTICIPANTES: 9
colaboradores de
una empresa
exportadora de uva
en Piura.

¢ Qué relacion existe entre el Business
Intelligence y las redes de contacto de
una empresa exportadora de uva en
Piura-2022?

Determinar la relacion que existe
entre el Business Intelligence y las
redes de contacto de una empresa
exportadora de uva en Piura-2022.

Hi2: El Business Intelligence se relaciona
significativamente con las Redes de
Contactos de una empresa exportadora
de uva en Piura-2022.

Disefio: No
experimental

Técnica e Instrumento
deRecoleccién de
Datos:
Técnica: Encuesta
Instrumento:
Cuestionario
Escala: Ordinal

¢Cudl es la relacion que existe entre el
Business Intelligence y la autoeficacia
de una empresa exportadora de uva en
Piura-2022?

Identificar la relaciébn entre el
Business Intelligence y la
autoeficacia de una empresa
exportadora de uva en Piura-2022.

Hi3: El Business Intelligence y la
Autoeficacia de una empresa exportadora
de uva en Piura-2022 se relacionan
significativamente

Nivel:
Descriptivo
correlacion

al

Técnica: Observacion
Instrumento: Lista de
cotejo
Escala: Ordinal

Fuente: Elaboracion Propia.



Anexo 02:

Tabla 11 Matriz de operacionalizacion de variables: “Business Intelligence y las Oportunidades Comerciales de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022”.

VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION DIMENSION INDICADORES ESCALA
OPERACIONAL
Business Lo define como un conjunto que abarca  El BI se caracteriza Herramientas de Informacion Likert-Ordinal
. el desarrollo de estrategias vy principalmente por desarrollar Bl
Intelligence

herramientas fundamentales, para la
toma de decisiones en las empresas y
asi obtener oportunidades comerciales
(Rodriguez 2022).

estrategias, usar herramientas y

tomar decisiones.

Conocimiento

Likert-Ordinal

Estrategias Promocién del Producto

Likert-Ordinal

Negociacién del Producto

Likert-Ordinal

Likert-Ordinal

Likert-Ordinal

Oportunidades

comerciales

Las oportunidades comerciales son un
conjunto de condiciones que permite que
los productos sean ingresados a un
mercado para satisfacer una demanda,
la cual cuenta con factores como la
creatividad, redes de contacto vy
autoeficacia, para ser concretadas.
(Gamero & Ostos, 2020)

Las oportunidades comerciales
cuentan con factores clave, los
cuales la creatividad, redes de

contacto y la autoeficacia.

Likert-Ordinal

Likert-Ordinal

Toma de . »
Tiempo de Exportacion
decisiones
Precios de Exportacion
Creatividad -
Generacion de nuevas
ideas
Innovacién
Redes de . R
Internacionalizacion
Contacto

Likert-Ordinal

Relaciones Confiables

Likert-Ordinal

Autoeficacia Motivacion

Likert-Ordinal

Participacion

Likert-Ordinal

Fuente: Elaboracion Propia.



Anexo 03:

Estados Unidos de América
USD 5426 M

China
USD 2929 M

Paises Bajos

USD 1957 M

Nota: Extraido de Global Trade Help Desk

Anexo 04:

Reino Unido
UsD 100,7 M

ong Kong, China Region Administrativa ...

Estadisticas comerciales para el desarrollo empresarial internacional
Datos comerciales mensuales, trimestrales y anuales. Valores de importacion y

tasas de

Inicio y biisqueda  Disponibilidad de datos  Material de referencia

Producto 080610 - Uvas frescas v

Otras herramientas TIC ~ Mas

cuotas de mercado, etc.

Sra. Odallys Romero Zapata v [l

Grupo de productos

Ninguna

@ Mundo O Pais | Todos v] Grupo de paises | Ninguna
Compafiero  Todos v Grupo de socios  Ninguna v
otros criterios | E: vl v| [porpais  v|

Lista de exportadores del producto seleccionado en 2021
Producto : 080610 Uvas frescas

Compariias

Precios [I\cw\acwones pub\icas] [datos de IED] [Eslandares]

Filas por pagina | Predeterminada (25 por pagina) v

Mesa Grafico Mapa
Descaraar (2] [#]

Seleccione sus dores.

Crecimiento
anual en
cantidad entre
2017-2021 (%)

Cre Participacion en

anual en valor
entre 2017-

2021 (%) ©

ento fancia media  Concentr

delos paises de paises

importadores  importadores
(km) & [

Cantidad Valor unitario

unidad oy nidad)

cuantitativa

anual en valor
entre 2020
2021 (%) 1

exportaciones
mundiales (%)

USD miles)
v L3

Mundo 9301976 -1412384 0| Sin cantidad 4 0 100 4,903 005
Perii 1195753| 1,195042| 490048 Montones 2,440 disciséis dieciséis 21 129 9,126 021
Paises Bajos i 918,427 -705 340,237 Montones 2,699 7 5 dieciséis 99 860 021
Italia § 873,444 821610| 462684 Montones 1,888 1 -1 4 9.4 o87 015
Chile i 826,923 823,692 525215 Montones 1574 -5 -8 -1 39 11,621 024

05 de America | 781,501| -1.199,481 310514| Montones 2,517 -4 i -5 84 5,431 022

Nota: Extraido de Trade Map



Anexo 05: Modelo de Encuesta

ENCUESTA
Estimado/a participante,
Esta es una investigacion llevada a cabo dentro de la escuela de Negocios Internacionales
de la Universidad César Vallejo; los datos recopilados son andénimos, seran tratados de
forma confidencial y tienen finalidad netamente académica. Por tanto, en forma voluntaria;
Si (__) NO (__) doy mi consentimiento para continuar con la investigacion que tiene por
objetivo, Determinar la relacion entre el Business Intelligence y las Oportunidades
Comerciales de una Empresa Exportadora de Uva en Piura - 2022, Asimismo, autorizo
para que los resultados de la presente investigacién se publiquen a través del repositorio
institucional de la Universidad César Vallejo.
Cualquier duda que les surja al contestar esta encuesta puede enviarla al
correo: odromeroz@ucvvirtual.edu.pe

Nunca Casi Nunca | A veces | Casi Siempre Siempre
1 2 3 4 5

Items

items

Preguntas

¢La empresa utiliza herramientas de Bl que permiten la
recoleccion de informacion para identificar nuevas
oportunidades comerciales?

¢El uso de las herramientas de Bl contribuye a conocer la
situacion actual del producto?

¢La empresa desarrolla estrategias, basadas en Bl, para la
promocion de producto?

¢ El proceso de negociacion que desarrolla la empresa da los
resultados esperados?

¢ El uso de Bl influye en el tiempo para la toma de decisiones?

¢ La determinacion del precio de exportacion se establece a
partir del uso de BI?

¢ Se promueven la generacidn de ideas de parte de los
trabajadores?

¢ Se utilizan herramientas de Bl para desarrollar ideas
innovadoras que permitan aprovechar las oportunidades
comerciales?

¢cLas redes de contacto influyen positivamente en la
internacionalizacion o  busqueda de  oportunidades
comerciales?

. Se establecen relaciones confiables a través de las
herramientas de Business Intelligence?

¢ Eluso de Bl en el trabajo contribuye a aumentar la motivaciéon
para alcanzar objetivos deseados?

¢, Se incentiva la participacién del equipo con el uso de Business
Intelligence?

Nota: Elaboracién Propia.




Anexo 06: Modelo de Lista de Cotejo

VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES Preguntas Cumple No Cumple
Business Herramientas de Informacion ¢La empresa utiliza herramientas de Bl que permiten la recoleccién de
Intelligence Bl informacién para identificar nuevas oportunidades comerciales?

Oportunidades
Comerciales

Estrategias

Toma de
decisiones

Creatividad

Redes de
Contacto

Autoeficacia

Conocimiento

Promocién del
Producto
Negociacion del
Producto

Tiempo de
Exportacién
Precios de
Exportaciéon
Generacioén de
nuevas ideas
Innovacién

Internacionalizaciéon

Relaciones
Confiables

Motivacion

Participacion

¢El uso de las herramientas de Bl contribuye a conocer la situacién actual del
producto?

¢La empresa desarrolla estrategias, basadas en Bl, para la promocion de
producto?

¢El proceso de negociacion que desarrolla la empresa da los resultados
esperados?

¢El uso de Bl influye en el tiempo para la toma de decisiones?

¢La determinacién del precio de exportacion se establece a partir del uso de BI?

¢ Se promueven la generacion de ideas de parte de los trabajadores?

¢ Se utilizan herramientas de Bl para desarrollar ideas innovadoras que permitan
aprovechar las oportunidades comerciales?

¢Las redes de contacto influyen positivamente en la internacionalizacion o
bldsqueda de oportunidades comerciales?

¢ Se establecen relaciones confiables a través de las herramientas de Business
Intelligence?

¢El uso de Bl en el trabajo contribuye a aumentar la motivaciéon para alcanzar
objetivos deseados?

¢Se incentiva la participacion del equipo con el uso de Business Intelligence?

Nota: Elaboracién Propia
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Anexo 07: Validez de Expertos

Validador 1 cuestionario
Anexo 2

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento "Business Intelligence y lasOportunidades
Comerciales de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022" La evaluacidn del instrumento es de gran relevancia
para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éstesean utilizados eficientemente; aportando al
quehacer psicoldgico. Agradecemos su valiosa colaboracién.

1. Datos generales del juez

. . | TORRES PERICHE JORDY
Nombre del juez:

KEVIN
Grado profesional: Maestria x) Doctor ()
Negocios
Area de formacién académica: Internacionales  (X) Comercio exterior ()
Administracion () Contabilidad ()

COMERCIO EXTERIOR,
GESTION COMERCIAL,

Areas de experiencia profesional: AGENCIAMIENTO MARITIMO Y

PORTUARIO
L . COSMOS AGENCIA MARITIMA
Institucion donde labora:
SAC
Tiempo de experiencia profesional en 2 a 4 afios ( )
el érea: Méas de5afios ( X )

Experiencia en investigacién: [Titulos de estudios realizados (Afio)

2. Propésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba: | Cuestionario

Autora: | Odallys Danicza Romero Zapata

Procedencia: | Universidad Cesar Vallejo filial Piura

Administracion: | Odallys Danicza Romero Zapata

Tiempo de aplicacién: | 3 semanas

o 0.0 INVESTIGA
oo UCV
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Ambito de aplicacién: | Se aplicara a los trabajadores de una empresa exportadora de uva en Piura
Significacion: | Est4 compuesta por seis dimensiones, tres por cada variable, V1. Business
Intelligence (Herramientas de BIl, Estrategias, Toma de Decisiones), V2.
Oportunidades Comerciales (Creatividad, Redes de Contacto y Autoeficacia) cuenta
con 12 items uno por cada indicador. El objetivo de medicion es determinar la
relacion entre el Business Intelligence y las oportunidades comerciales una empresa
exportadora de uva en Piura2022)
4. Soporte tedrico
Escala/AREA Definicion
Subescala
(dimensiones
)
Business 1. Herramientas de Bl Mediante estas herramientas se puede procesar
Intelligence 2. Estrategias datos en tiempo real y basqueda de informacion para
3. Toma de Decisiones encontrar nuevos nichos de mercado, generando
informacion y transformarla en conocimiento.
(Novoa, 2019)
Medina y De La Nuez (2020), Es definida como
acciones estructuradas y planeadas para alcanzar
objetivos, como; la promocién y negociacién de los
productos.
Manrique y De Castro Correa (2019). Lo definen
como una conclusion que se realiza a partir de una
accion que requiere solucion, como; el tiempo y los
precios de exportacion.
Oportunidad 1. Creatividad Es lo que impulsa a que las empresas tengan una
es 2. Redes de Contacto ventaja competitiva y se encuentra relacionado con
Comerciales 3. Autoeficacia la innovacion y la generacién de nuevas ideas
(Hughes et al., 2018).
Permiten que una empresa obtenga oportunidades
comerciales, ya que puede llegar a generar la
internacionalizacién de las empresas yrelaciones
confiables con mercados internacionales (Altnaa et
al., 2021).
Es definida como una percepciéon o creencia que
influye en la determinacioén de tareas de un individuo
cuenta con indicadores como la motivacion vy
participacién laboral (Cardoso et al.,
2017).
5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el cuestionario "Business Intelligence y las Oportunidades Comerciales de ua

Empresa Exportadora de uva en Piura 2022" para medir la relacion entre las variables elaboradopor Odallys Danicza

Romero Zapata en el aiio 2023. De acuerdo con los siguientes indicadores califique cadauno de los items segun

corresponda.
Categoria Calificacion Indicador
CLARIDAD 1. No cumple con el criterio El item no es claro.
(AN
%% INVESTIGA
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El item se
chprende 2. Bajo Nivel
facilmente, es

decir, su sintacticay

El item requiere bastantes modificaciones o una
modificacién muy grande en el uso de las palabras de
acuerdo con su significado o por laordenacion de
estas.

semantica son

adecuadas. 3. Moderado nivel

Se requiere una modificacion muy especifica de
algunos de los términos del item.

4. Alto nivel

El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.

con el criterio)

1. totalmente en desacuerdo (nocumple

El item no tiene relacién l6gica con la dimensién.

COHERENCIA 2. Desacuerdo
El item tiene de acuerdo)
relacion logica conla

(bajo

nivel

El item tiene una relacion tangencial /lejana conla
dimension.

dimensién o

indicador que estd | 3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacion moderada con ladimension

midiendo. que se esta midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
1. No cumple con el criterio El item puede ser eliminado sin que se veaafectada
la medicion de la dimension.
RELEVANCIA

El item es esencialo o
importante, es decir | 2. Bajo Nivel
debe ser incluido.

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como solicitamos

brindesus observaciones que considere pertinente

1.  No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento: "Business Intelligence y las Oportunidades Comerciales de una Empresa

Exportadora de uva en Piura 2022"

. Variable: Business Intelligence

. Primera dimensién: Herramientas de Bl

o 0.0 INVESTIGA
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. Objetivos de la Dimensidn: Establecer la relacion existente entre las oportunidades comerciales y las
herramientas de Bl de una empresa exportadora de uva en Piura 2022.
Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/
Recomendaciones
Informacion JLa empresa utiliza 3 3 3
herramientas de BI que
permiten la recoleccion de
informacién para identificar
nuevasoportunidades
comerciales?
Conocimiento ¢Eluso de las 3 3 3
herramientas de Bl
contribuye a conocerla
situacién actual del
producto?
. Segunda dimensidn: Estrategias
. Objetivos de la Dimension: Determinar la relacidn que existe entre las oportunidades comerciales y la
estrategia comercial de una empresa exportadora de uva en Piura 2022
Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/
Recomendaciones
Promocién del |;La empresa 3 3 3
Producto desarrolla
estrategias,
basadas en Bl,
para la promocion
de
producto?
Negociaciéndel |¢El proceso de 3 3 3
Producto negociacion que
desarrolla la
empresa da los
resultados
esperados?
. Tercera dimension: Toma de decisiones
. Objetivos de la Dimensidn: Identificar la relacion entre oportunidades comerciales y la tomade
decisiones de una empresa exportadora de uva en Piura 2022.
Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/

Recomendaciones

oo INVESTIGA
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Tiempos de ¢El uso de BI 3 3
Exportacion influye en el
tiempo para la
toma de
decisiones?
Precios de ¢La determinacion 3 3
Exportacion del precio de
exportacion se
establece a partir
del uso de
BI?
. Variable: Oportunidades Comerciales
. Primera dimensién: Creatividad
. Objetivos de la Dimensidn: Establecer la relacion existente entre el Business Intelligence yla
creatividad de una empresa exportadora de uva en Piura 2022.
Indicadores ftem Claridad | Coherencia Relevancia Observaciones/
Recomendaciones
Generacionde .Se promueven la 3 3
nuevas ideas generacion de ideas departe
de los
trabajadores?
Innovacién ¢ Se utilizan herramientas 3 3
de Bl para desarrollar
ideasinnovadoras que
permitan aprovechar las
oportunidades
comerciales?
. Segunda dimensién: Redes de Contacto
. Objetivos de la Dimension: Determinar la relacion que existe entre el Business Intelligencey las redes
de contacto de una empresa exportadora de uva en Piura 2022.
Indicadores item Claridad Coherenci Relevancia Observaciones/
a )
Recomendaciones
Internacionalizacion ¢Las redes de 3 3 3
contacto influyen
positivamente en la
internacionalizaciéno
blsqueda de
oportunidades
comerciales?
Redes de Contacto ¢ Se establecen 3 3 3
relaciones confiablesa
través de las
herramientas de
Business
Intelligence?

oo INVESTIGA

L AAU

oo UCV




S —
i\\l UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

. Tercera dimension: Autoeficacia

. Objetivos de la Dimension: Identificar la relacién entre el Business Intelligence y laautoeficacia de
una empresa exportadora de uva en Piura 2022.

Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/

Recomendaciones

Motivacion ¢Eluso de Bl enel 3 3 3
trabajo contribuye a
aumentar la
motivacion para
alcanzar objetivos
deseados?

Participacion ¢Seincentiva la 3 3 3
participacion del
equipo con el uso de
Business

Intelligence?

MBA. JORDY TORRES PERICHE
Firma del evaluador

DNI 70087889

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de
expertos a emplear. Por otra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de
experticia y de la diversidad del conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn
(1986) (citados en McGartland et al. 2003) sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003)
manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacion confiable de la validez de contenido de un instrumento
(cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos instrumentos). Si un 80 % de los expertos
han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al instrumento (Voutilainen &
Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.
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Validador 2 cuestionario

Anexo 2
Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento "Business Intelligence y las Oportunidades Comerciales de una
Empresa Exportadora de uva en Piura 2022" La evaluacion

del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados
eficientemente; aportando al quehacer psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboracidn.

1. Datos generales del juez

ISELLA DEL SOCORRO PINGO NIMA
Nombre del juez:

Grado profesional: Maestria (X)) Doctor ()

Negocios Internacionales

. () Comercio exterior ()
Area de formacién académica:

IAdministraciéon (X)) Contabilidad ()
ADMINISTRACION, RECURSOS HUMANOS Y DOCENCIA UNIVERSITARIA

Areas de experiencia profesional:

Institucién donde labora: UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

2 a 4 afios ( )

Tiempo de experiencia profesional en el area: 3 B
Mas de 5 afios (X)

Experiencia en investigacién: [Titulos de estudios realizados (Afio)

2. Propésito de la evaluacién:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba: |Cuestionario

Autora: |Odallys Danicza Romero Zapata

Procedencia: |Universidad Cesar Vallejo filial Piura

Administracion: |Odallys Danicza Romero Zapata

Tiempo de aplicacién: |3 semanas

Ambito de aplicacién: |Se aplicara a los trabajadores de una Empresa Exportadora de uva en Piura

Significacidn: | Estd compuesta por seis dimensiones, tres por cada variable, V1. Business Intelligence
(Herramientas de BI, Estrategias, Toma de Decisiones), V2. Oportunidades Comerciales
(Creatividad, Redes de Contacto y Autoeficacia) cuenta con 12 items uno por cada
indicador. El objetivo de medicion es determinar la relacién entre el Business Intelligence y
las oportunidades comerciales de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022)

4, Soporte teérico
Escala/AREA Definicion
Subescala
(dimensiones)
Business Intelligence 1. Herramientas de Bl 1. Mediante estas herramientas se puede procesar datos en
2.  Estrategias tiempo real y busqueda de informacién para encontrar

o 0.0 INVESTIGA
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3. Toma de Decisiones

nuevos nichos de mercado, generando informacién vy
transformarla en conocimiento. (Novoa, 2019)

Medina y De La Nuez (2020), Es definida como acciones
estructuradas y planeadas para alcanzar objetivos, como; la
promocién y negociacion de los productos.

Manrique y De Castro Correa (2019). Lo definen como una
conclusién que se realiza a partir de una accién que requiere
solucién, como; el tiempo y los precios de exportacion.

Oportunidades 1.  Creatividad
Comerciales 2. Redes de Contacto
3. Autoeficacia

Es lo que impulsa a que las empresas tengan una ventaja
competitiva y se encuentra relacionado con la innovacién y la
generacion de nuevas ideas (Hughes et al., 2018).

Permiten que una empresa obtenga oportunidades
comerciales, ya que puede llegar a generar Ia
internacionalizacion de las empresas y relaciones confiables
con mercados internacionales (Altnaa et al., 2021).

Es definida como una percepcion o creencia que influye en la
determinacion de tareas de un individuo cuenta con
indicadores como la motivacién y participacion laboral
(Cardoso et al., 2017).

5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario "Business Intelligence y las Oportunidades Comerciales de una Empresa
Exportadora de uva en Piura 2022" para medir la relacion entre las variables elaborado por Odallys Danicza Romero Zapata en el afio

2023. De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

Categoria Calificacion

Indicador

1. No cumple con el criterio

El item no es claro.

CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
El item se| 2. Bajo Nivel modificacién muy grande en el uso de las palabras de
comprende acuerdo con su significado o por la ordenacion de estas.

facilmente, es decir, su
sintactica y semantica 3. Moderado nivel

Se requiere una modificacion muy especifica de algunos de
los términos del item.

son adecuadas.

4. Alto nivel

El item es claro, tiene semantica y sintaxis adecuada.

=

con el criterio)

. totalmente en desacuerdo (no cumple

El item no tiene relacion légica con la dimensién.

COHERENCIA 2. Desacuerdo (bajo
El item tiene relacién de acuerdo)

El item tiene una relacién tangencial /lejana con la
dimension.

légica con la dimension o

indicador que esta
4 3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada con la dimension que

El item es esencial o | 2 Bajo Nivel
importante, es decir

midiendo. se esta midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto nivel) El item se encuentra estd relacionado con la dimensién que
estd midiendo.
L El item puede ser eliminado sin que se vea afectada la
1. No cumple con el criterio L, . .,
medicion de la dimension.
RELEVANCIA

El item tiene alguna relevancia, pero otro item puede estar
incluyendo lo que mide éste.

debe ser incluido. 3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

o 0.0 INVESTIGA
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Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como solicitamos brinde sus observaciones que
considere pertinente

1. Nocumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento: "Business Intelligence y las Oportunidades Comerciales de una Empresa Exportadora de uva en Piura
2022”

. Variable: Business Intelligence
. Primera dimensién: Herramientas de Bl
. Objetivos de la Dimensidn: Establecer la relacidn existente entre las oportunidades comerciales y las herramientas de Bl de

una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022.

Observaciones/

Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia .
Recomendaciones

Informacion ¢La empresa utiliza 4 4 4
herramientas de Bl que
permiten la recoleccion de
informacion para identificar
nuevas oportunidades
comerciales?

Conocimiento ¢El uso de las herramientas de 4 4 4
Bl contribuye a conocer la
situacién actual del producto?

. Segunda dimension: Estrategias

. Objetivos de la Dimension: Determinar la relacidén que existe entre las oportunidades comerciales y la estrategia comercial de
una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022.

Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/
Recomendaciones

Promocién del  |éLa empresa desarrolla 4 4 4
Producto estrategias, basadas en
Bl, para la promocién
de producto?

Negociacién del |¢El proceso de 4 4 4
Producto negociacion que
desarrolla la empresa
da los resultados

esperados?

. Tercera dimension: Toma de decisiones
. Objetivos de la Dimension: Identificar la relacion entre oportunidades comerciales y la toma de decisiones de una Empresa
Exportadora de uva en Piura 2022.

Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/

Recomendaciones

Tiempos de |El uso de Bl influye en el tiempo 4 4 4

Exportacion para la toma de decisiones?

Precios de i La determinacion del precio de 4 4 4

Exportacion xportacion se establece a partir

del uso de BI?

o 0.0 INVESTIGA
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. Variable: Oportunidades Comerciales
. Primera dimension: Creatividad
. Objetivos de la Dimension: Establecer la relacidn existente entre el Business Intelligence y la creatividad de una Empresa

Exportadora de uva en Piura 2022.

Observaciones/

Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia .
Recomendaciones
Generacion de éSe promueven la generacion 4 4 4
nuevas ideas de ideas de parte de los
trabajadores?
Innovacién ¢éSe utilizan herramientas de BI 4 4 4

para desarrollar ideas
innovadoras que permitan
aprovechar las oportunidades
comerciales?

. Segunda dimension: Redes de Contacto

. Objetivos de la Dimension: Determinar la relacion que existe entre el Business Intelligence y las redes de contacto de una
Empresa Exportadora de uva en Piura 2022

Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/
Recomendaciones

Internacionalizacién |as redes de contacto 4 4 4
fluyen positivamente en la
ternacionalizacion o
isqueda de oportunidades
bmerciales?

Redes de Contacto  pe establecen relaciones 4 4 4
bnfiables a través de las
Brramientas de Business

telligence?
. Tercera dimension: Autoeficacia
. Objetivos de la Dimensién: Identificar la relacién entre el Business Intelligence y la autoeficacia de una Empresa Exportadora
de uva en Piura 2022.
Indicadores ftem Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/
Recomendaciones
Motivacién El uso de Bl en el 4 4 4

abajo contribuye a
bmentar la motivacién
hra alcanzar objetivos
pseados?

Participacion be incentiva la 4 4 4
Articipacion del
huipo con el uso de
usiness Intelligence?

Firma del evaluador
ISELLA DEL SOCORRO PINGO NIMA
DNI 00372789

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:
Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de expertos a emplear. Por
otra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del conocimiento.
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Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003) sugieren un rango de 2 hasta
20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindardn una estimacion confiable de la validez de contenido de un
instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos instrumentos). Si un 80 % de los expertos han
estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en
Hyrkas et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.

Validador 3 Cuestionario

Anexo 2
Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento "Business Intelligence y lasOportunidades
Comerciales de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022" La evaluacion

delinstrumento es de gran relevancia para lograr que sea vélido y que los resultados obtenidos a partir de éstesean
utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicoldgico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez
ALVAREZ CRUZ MILAGROS
Nombre del juez: IBERIA
Grado profesional: Maestria x) Doctor ()
Negocios
P | ional X i i
Area de formacion académica: nternacionales  (X) Comercio exterior ()
Administracion () Contabilidad ()
) NEGOCIOS
Areas de experiencia profesional: INTERNACIONALES
Institucion donde labora: ucv
Tiempo de experiencia profesional en 2 a4 afios ( )
el area: Més de 5 afios (X )

Experiencia en investigacion: [Titulos de estudios realizados (Afio)

2. Propésito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba: | Cuestionario

Autora: | Odallys Danicza Romero Zapata

Procedencia: | Universidad Cesar Vallejo filial Piura

Administracion: | Odallys Danicza Romero Zapata

Tiempo de aplicacién: | 3 semanas

Ambito de aplicacién: | Se aplicaré a los trabajadores de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022
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Significacion: | Estd compuesta por seis dimensiones, tres por cada variable, V1. Business
Intelligence (Herramientas de BI, Estrategias, Toma de Decisiones), V2.
Oportunidades Comerciales (Creatividad, Redes de Contacto y Autoeficacia) cuenta
con 12 items uno por cada indicador. El objetivo de medicién es determinar la
relacién entre el Business Intelligence y las oportunidades comerciales de una
Empresa Exportadora de uva en Piura 2022

4. Soporte tedrico

Escala/AREA Definicion
Subescala

(dimensiones)

Business Intelligence | 1. Herramientas de BI 1. Mediante estas herramientas se puede procesar

Estrategias datos en tiempo real y busqueda de informacion

3. Toma de Decisiones para encontrar nuevos nichos de mercado,
generando informacién y transformarla en
conocimiento. (Novoa, 2019)

2. Medina y De La Nuez (2020), Es definida como
acciones estructuradas y planeadas para alcanzar
objetivos, como; la promocién y negociacion de
los productos.

3. Manrique y De Castro Correa (2019). Lo definen
como una conclusion que se realiza a partir de una
accion que requiere solucion, como; el tiempo y
los precios de exportacion.

n

Oportunidades 1. Creatividad 1. Esloqueimpulsa a que las empresas tengan una

Comerciales 2. Redes de Contacto ventaja competitiva y se encuentra relacionado

3. Autoeficacia con la innovacién y la generacion de nuevas ideas
(Hughes et al., 2018).

2. Permiten que una empresa  obtenga
oportunidades comerciales, ya que puede llegar a
generar la internacionalizacion de las empresas y
relaciones confiables con mercados
internacionales (Altnaa et al., 2021).

3. Es definida como una percepcion o creencia que
influye en la determinacion de tareas de un
individuo cuenta con indicadores como la
motivacién y participacion laboral (Cardoso et al.,
2017).

5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacidn, a usted le presento el cuestionario "Business Intelligence y las Oportunidades Comerciales de una
Empresa Exportadora de uva en Piura 2022 para medir la relacion entre las variables elaboradopor Odallys Danicza
Romero Zapata en el afio 2023. De acuerdo con los siguientes indicadores califique cadauno de los items segun

corresponda.
Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.

CLARIDAD

El item se El item requiere bastantes modificaciones o una
;:f)r_r:prende » Baio Nivel modificacién muy grande en el uso de las palabras de
au_mente,_ . es - 54 acuerdo con su significado o por laordenacién de
decir, su sintactica estas

o.0.¢ INVESTIGA

oo UCV



S —
i\l UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

y semantica son

. Moderado nivel

Se requiere una modificacién muy especifica de

relacion logica con

la dimension o
indicador que esta

adecuadas. algunos de los términos del item.
" Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
. totalmente en desacuerdo (nocumple| El item no tiene relacion légica con la dimensién.
con el criterio)
COHERENCIA . Desacuerdo (bajo nivel El item tiene una relacién tangencial /lejana con
El item tiene de acuerdo) la dimension.

. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacion moderada con ladimensién
que se esta midiendo.

El item es esencialo
importante, es
decir debe ser
incluido.

. Bajo Nivel

midiendo.
. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
. No cumple con el criterio El item puede ser eliminado sin que se veaafectada
la medicion de la dimension.
RELEVANCIA

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo lo que mide éste.

. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como solicitamos
brindesus observaciones que considere pertinente

1. Nocumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento: "Business Intelligence y las Oportunidades Comerciales de una Empresa
Exportadora de uva en Piura 2022"

. Variable: Business Intelligence
. Primera dimensién: Herramientas de Bl
. Objetivos de la Dimensidn: Establecer la relacion existente entre las oportunidades comerciales y las

herramientas de Bl de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022.
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Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/
Recomendaciones
Informacion slLa empresa utiliza 4 4 4
herramientas de BI que
permiten la recolecciéon de
informacién para identificar
nuevasoportunidades
comerciales?
Conocimiento ¢Eluso de las 4 4 4
herramientas de BI
contribuye a conocerla
situacion actual del
producto?
. Segunda dimensidn: Estrategias
. Objetivos de la Dimensidon: Determinar la relacidn que existe entre las oportunidades comerciales y la
estrategia comercial de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022.
Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/
Recomendaciones
) ¢La empresa
Promocién 4 4 4
del Producto desarrolla
estrategias,
basadas en BI,
para la
promocién de
producto?
Negociacién ¢El proceso de 4 4 4
del Producto negociacion que
desarrolla la
empresa da los
resultados
esperados?
. Tercera dimension: Toma de decisiones
. Objetivos de la Dimensidn: Identificar la relacion entre oportunidades comerciales y la tomade
decisiones de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022.
Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/
Recomendaciones
Tiempos de ¢Eluso de Bl 4 4 4
Exportacién influye en el
tiempo para la
toma de
decisiones?
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Precios de ¢La determinacién 4 4 4
Exportacién del precio de
exportacion se
establece a partir

del uso de
BI?
. Variable: Oportunidades Comerciales
. Primera dimensién: Creatividad
. Objetivos de la Dimensidn: Establecer la relacién existente entre el Business Intelligence yla

creatividad de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022.

Observaciones/

de Bl para desarrollar
ideasinnovadoras que
permitan aprovechar las
oportunidades
comerciales?

Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia i
Recomendaciones
Generaciénde .Se promueven la 4 4 4
nuevas ideas generacion de ideas departe
de los
trabajadores?
Innovacion ¢ Se utilizan herramientas 4 4 4

. Segunda dimensién: Redes de Contacto

. Objetivos de la Dimension: Determinar la relacién que existe entre el Business Intelligencey las redes
de contacto de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022

Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Internacionalizaciéon |¢Las redes de contacto 4 4 4
influyen positivamente
en lainternacionalizacion
o bisqueda de
oportunidades

comerciales?

Redes de Contacto  |¢, Se establecen relaciones 4 4 4
confiablesa través de las
herramientas de Business

Intelligence?

o 0.0 INVESTIGA
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* Tercera dimension: Autoeficacia

. Objetivos de la Dimensidn: Identificar la relacion entre el Business Intelligence y laautoeficacia de
una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022.

Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/
Recomendaciones
Motivacién ¢ El uso de Bl enel 4 4 4
trabajo contribuye a
aumentar la

motivacién para
alcanzar objetivos
deseados?

Participacion ¢ Se incentiva la 4 4 4
participacion del
equipo con el uso de
Business

Intelligence?

&5 16, KR IETER, BiLateayecsih MUARET GRUL
A\ REG. UNIC. DE COLEG. N° 42930

Firma del evaluador

DNI 72945010

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de
expertos a emplear. Por otra parte, el numero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de
experticia y de la diversidad del conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn
(1986) (citados en McGartland et al. 2003) sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003)
manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacién confiable de la validez de contenido de un instrumento
(cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos instrumentos). Si un 80 % de los expertos
han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al instrumento (Voutilainen &
Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.
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Validador 1 lista de cotejo

Anexo 2
Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento "Business Intelligence y lasOportunidades
Comerciales de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022" La evaluacion del instrumento es de gran relevancia
para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éstesean utilizados eficientemente; aportando al
quehacer psicoldgico. Agradecemos su valiosa colaboracién.

1. Datos generales del juez

TORRES PERICHE JORDY
Nombre del juez: | KEVIN

Grado profesional: Maestria (X) Doctor )
Negocios
Internacionales X) Comercio exterior ( )

Area de formacién académica:

Administracion () Contabilidad ()
. COMERCIO EXTERIOR,

Areas de experiencia profesional: GESTION COMERCIAL,

AGENCIAMIENTO MARITIMO Y

PORTUARIO

COSMOS AGENCIA
MARITIMA SAC

Instituciéon donde labora:

Tiempo de experiencia profesional en 2 a 4 afios ( )
el area: Mas de 5 afios ( X )

Experiencia en investigacion: |[Titulos de estudios realizados (Afio)

2. Propésito de la evaluacidn:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba: | Lista de Cotejo

Autora: | Odallys Danicza Romero Zapata

Procedencia: | Universidad Cesar Vallejo filial Piura

Administracién: | Odallys Danicza Romero Zapata

Tiempo de aplicacion: | 3 semanas

Ambito de aplicacion: | Se aplicaré a los trabajadores de una Empresa Exportadora de uva en Piura.

Significacion: | Estd compuesta por seis dimensiones, tres por cada variable, V1. Business
Intelligence (Herramientas de BI, Estrategias, Toma de Decisiones), V2.
Oportunidades Comerciales (Creatividad, Redes de Contacto y Autoeficacia) cuenta
con 12 items uno por cada indicador. El objetivo de medicién es determinar la
relacién entre el Business Intelligence y las oportunidades comerciales de una
Empresa Exportadora de uva en Piura 2022)
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4. Soporte tedrico
Escala/AREA Definicion
Subescala
(dimensiones)
Business Intelligence | 1. Herramientas de Bl 1. Mediante estas herramientas se puede procesar datos
2. Estrategias en tiempo real y blsqueda de informacién para

encontrar nuevos nichos de mercado, generando
informacién y transformarla en conocimiento. (Novoa,
2019)

2. Medinay De La Nuez (2020), Es definida como acciones
estructuradas y planeadas para alcanzarobjetivos, como;
la promocion y negociacion de los productos.

3. Manrique y De Castro Correa (2019). Lo definen como
una conclusién que se realiza a partir de unaaccién que
requiere solucién, como; el tiempo y los precios de
exportacion.

3. Tomade Decisiones

Oportunidades 1. Creatividad 1. Esloqueimpulsaa que las empresas tengan unaventaja
Comerciales 2. Redes de Contacto competitiva y se encuentra relacionado conlainnovacién
3. Autoeficacia y la generacién de nuevas ideas(Hughes et al., 2018).

2. Permiten que una empresa obtenga oportunidades
comerciales, ya que puede llegar a generar la
internacionalizaciéon de las empresas vy relaciones
confiables con mercados internacionales (Altnaa et al.,
2021).

3. Es definida como una percepcién o creencia que influye
en la determinacion de tareas de un individuo cuenta con
indicadores como la motivacién y participacion laboral
(Cardoso et al.,

2017).

5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacidn, a usted le presento la lista de cotejo "Business Intelligence y las Oportunidades Comerciales de
una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022" para medir la relacion entre las variables elaborado por Odallys
Danicza Romero Zapata en el afio 2023. De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items
segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador

CLARIDAD 1. No cumple con el criterio El item no es claro.
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El item se
chprende 2. Bajo Nivel
facilmente, es

decir, su sintacticay
semantica son

El item requiere bastantes modificaciones o una
modificacién muy grande en el uso de las palabras de
acuerdo con su significado o por laordenacion de
estas.

adecuadas. - o -
3. Moderado nivel Se requiere una,mo_dlflca(:lop muy especifica de
algunos de los términos del item.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (nocumple| Elitem no tiene relacién légica con la dimensién.
con el criterio)
COHERENCIA . . . ) o . .
El ftem tiene 2. Desacuerdo (bajo nivel El item tiene una relacién tangencial /lejana conla
relacion I6gica conla de acuerdo) dimension.
dimensién o

indicador que esta

midiendo. 3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacion moderada con ladimensién
que se esta midiendo.

nivel)

4. Totalmente de Acuerdo (alto

El item se encuentra esta relacionado con la
dimensién que esta midiendo.

RELEVANCIA

1. No cumple con el criterio

El item puede ser eliminado sin que se veaafectada
la medicion de la dimension.

El item es esencialo o
importante, es decir | 2. Bajo Nivel
debe ser incluido.

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como solicitamos

brindesus observaciones que considere pertinente

1.  No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento: "Business Intelligence y las Oportunidades Comerciales de una Empresa

Exportadora de uva en Piura 2022"

. Variable: Business Intelligence

. Primera dimensién: Herramientas de Bl
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. Objetivos de la Dimensidn: Establecer la relacion existente entre las oportunidades comerciales y las
herramientas de Bl de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022.

Indicadores ftem Claridad | Coherencia Relevancia Observaciones/

Recomendaciones

Informacion sla empresa utiliza 3 3 3
herramientas de BI que
permiten la recoleccion de
informacién para identificar
nuevasoportunidades

comerciales?

Conocimiento ¢Eluso de las 3 3 3
herramientas de BI
contribuye a conocerla
situacion actual del

producto?
. Segunda dimensidn: Estrategias
. Objetivos de la Dimensidon: Determinar la relacién que existe entre las oportunidades comerciales y la

estrategia comercial de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022

Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/

Recomendaciones

Promocién del |[¢La empresa 3 3 3
Producto desarrolla
estrategias,
basadas en BI,
para la promocién
de

producto?

Negociaciondel (¢, El proceso de 3 3 3
Producto negociacion que
desarrolla la
empresa da los
resultados

esperados?

. Tercera dimension: Toma de decisiones

. Objetivos de la Dimensién: Identificar la relacion entre oportunidades comerciales y la tomade
decisiones de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022.

Indicadores ftem Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/

Recomendaciones
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Tiempos de ¢El uso de BI 3 3 3
Exportacion influye en el

tiempo para la

toma de

decisiones?
Precios de ¢La determinacién 3 3 3
Exportacion del precio de

exportacion se
establece a partir

del uso de
BI?
. Variable: Oportunidades Comerciales
. Primera dimensién: Creatividad
. Objetivos de la Dimensidn: Establecer la relacién existente entre el Business Intelligence yla

creatividad de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022.

Observaciones/

Indicadores item Claridad | Coherencia Relevancia i
Recomendaciones
Generaciénde :Se promueven la 3 3 3
nuevas ideas generacion de ideas departe
de los
trabajadores?
Innovacion ¢Se utilizan herramientas 3 3 3

de Bl para desarrollar
ideasinnovadoras que
permitan aprovechar las
oportunidades
comerciales?

. Segunda dimensién: Redes de Contacto

. Objetivos de la Dimension: Determinar la relacién que existe entre el Business Intelligencey las redes
de contacto de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022.

Indicadores item Clarid Coherenci Relevan Observaciones/

ad a cia )
Recomendaciones

Internacionalizaci ¢Las redes de 3 3 3
on contacto influyen
positivamente en la
internacionalizaciéno
busqueda de
oportunidades

comerciales?

Redes de ¢ Se establecen 3 3 3
Contacto relaciones confiablesa
través de las
herramientas de
Business

Intelligence?
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. Tercera dimension: Autoeficacia

Objetivos de la Dimension: Identificar la relacion entre el Business Intelligence y laautoeficacia de
una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022.

Indicadores Item Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/
Recomendaciones
Motivacion ¢ Eluso de Bl enel 3 3 3
trabajo contribuye a
aumentar la

motivacién para
alcanzar objetivos
deseados?

Participacion ¢Se incentiva la 3 3 3
participacion del
equipo con el uso de
Business

Intelligence? N\

MBA. JORDY TORRES PERICHE
Firma del evaluador

DNI 70087889
Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al numero de
expertos a emplear. Por otra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de
experticia y de la diversidad del conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn
(1986) (citados en McGartland et al. 2003) sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003)
manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacion confiable de la validez de contenido de un instrumento
(cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos instrumentos). Si un 80 % de los expertos
han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al instrumento (Voutilainen &
Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.
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Validador 2 Lista de cotejo

Anexo 2
Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento "Business Intelligence y las Oportunidades Comerciales de una
Empresa Exportadora de uva en Piura 2022" La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los
resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicoldgico. Agradecemos su valiosa
colaboracién.

1. Datos generales del juez

ISELLA DEL SOCORRO PINGO NIMA
Nombre del juez:

Grado profesional: Maestria (X) Doctor ()

Negocios Internacionales

; () Comercio exterior ()
Area de formacién académica:

IAdministracion (X ) Contabilidad ()
ADMINISTRACION, RECURSOS HUMANOS Y DOCENCIA UNIVERSITARIA

Areas de experiencia profesional:

Institucién donde labora: UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

2 a 4 afios ( )

Tiempo de experiencia profesional en el area: , .
Mdsde5afios ( X )

Experiencia en investigacién: [Titulos de estudios realizados (Afio)

6. Propésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.
7. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba: |Lista de Cotejo

Autora: |Odallys Danicza Romero Zapata

Procedencia: |Universidad Cesar Vallejo filial Piura

Administracién: |Odallys Danicza Romero Zapata

Tiempo de aplicacién: |3 semanas

Ambito de aplicacién: |Se aplicara a los trabajadores de una Empresa Exportadora de uva en Piura.

Significacidn: | Esta compuesta por seis dimensiones, tres por cada variable, V1. Business Intelligence
(Herramientas de BI, Estrategias, Toma de Decisiones), V2. Oportunidades Comerciales
(Creatividad, Redes de Contacto y Autoeficacia) cuenta con 12 items uno por cada
indicador. El objetivo de medicion es determinar la relacién entre el Business Intelligence y
las oportunidades comerciales de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022)

8. Soporte tedrico
Escala/AREA Definicién
Subescala
(dimensiones)
Business Intelligence 4. Herramientas de Bl 4. Mediante estas herramientas se puede procesar datos en
5.  Estrategias tiempo real y busqueda de informacidon para encontrar
6. Toma de Decisiones nuevos nichos de mercado, generando informacién vy
transformarla en conocimiento. (Novoa, 2019)
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Medina y De La Nuez (2020), Es definida como acciones
estructuradas y planeadas para alcanzar objetivos, como; la
promocidén y negociacion de los productos.

Manrique y De Castro Correa (2019). Lo definen como una
conclusién que se realiza a partir de una accién que requiere
solucién, como; el tiempo y los precios de exportacion.

Oportunidades
Comerciales

4.  Creatividad 4,

5.  Redes de Contacto
6.  Autoeficacia

Es lo que impulsa a que las empresas tengan una ventaja
competitiva y se encuentra relacionado con la innovacién y la
generacion de nuevas ideas (Hughes et al., 2018).

que empresa obtenga oportunidades
comerciales, ya que puede llegar a generar |la
internacionalizacion de las empresas y relaciones confiables

Permiten una

con mercados internacionales (Altnaa et al., 2021).

Es definida como una percepcién o creencia que influye en la
determinacion de tareas de un individuo cuenta con
indicadores como la motivacién y participacion laboral

(Cardoso et al., 2017).

9. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacidn, a usted le presento la lista de cotejo "Business Intelligence y las Oportunidades Comerciales de una Empresa
Exportadora de uva en Piura 2022" para medir la relacion entre las variables elaborado por Odallys Danicza Romero Zapata en el afio
2023. De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items seguin corresponda.

son adecuadas.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
El item requiere bastantes modificaciones o una
modificacién muy grande en el uso de las palabras de
CLARIDAD 2. Bajo Nivel acuerdo con su significado o por la ordenacidn de estas.
El item se
comprende
facilmente, es decir, su
sintactica y semantica Se requiere una modificacién muy especifica de algunos de
3. Moderado nivel los términos del item.

&

Alto nivel

El item es claro, tiene semantica y sintaxis adecuada.

=

totalmente en desacuerdo (no cumple
con el criterio)

El item no tiene relacion ldgica con la dimension.

El item es esencial o
importante, es decir
debe ser incluido.

2. Desacuerdo (bajo nivel El item tiene una relacién tangencial /lejana con la
COHERENCIA de acuerdo) dimension.
El item tiene relacién
légica con la dimension o
indicador que estd El item tiene una relacién moderada con la dimensién que
midiendo. 3. Acuerdo (moderado nivel) se esta midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto nivel) El item se encuentra esta relacionado con la dimension que
estd midiendo.
L El item puede ser eliminado sin que se vea afectada la
1. No cumple con el criterio L . L
medicion de la dimension.
RELEVANCIA

. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item puede estar
incluyendo lo que mide éste.

Moderado nivel

El item es relativamente importante.

o-o-e INVESTIGA
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4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como solicitamos brinde sus observaciones que
considere pertinente

2. No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento: "Business Intelligence y las Oportunidades Comerciales de una Empresa Exportadora de uva en Piura

2022"
. Variable: Business Intelligence
. Primera dimensién: Herramientas de Bl
. Objetivos de la Dimensidn: Establecer la relacidn existente entre las oportunidades comerciales y las herramientas de Bl de
una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022
. Observaciones/
Indicadores Item Claridad Coherencia Relevancia .
Recomendaciones
Informacién ¢La empresa utiliza 4 4 4
herramientas de Bl que
permiten la recoleccién de
informacion para identificar
nuevas oportunidades
comerciales?
Conocimiento ¢El uso de las herramientas de 4 4 4
Bl contribuye a conocer la
situacién actual del producto?
. Segunda dimension: Estrategias
. Objetivos de la Dimension: Determinar la relacién que existe entre las oportunidades comerciales y la estrategia comercial de
una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022.
Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/
Recomendaciones
Promocién del |éLa empresa desarrolla 4 4 4
Producto estrategias, basadas en
Bl, para la promocién
de producto?
Negociacion del |¢El proceso de 4 4 4
Producto negociacidn que
desarrolla la empresa
da los resultados
esperados?
. Tercera dimension: Toma de decisiones
. Objetivos de la Dimensidn: Identificar la relacién entre oportunidades comerciales y la toma de decisiones de una Empresa
Exportadora de uva en Piura 2022.
Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/
Recomendaciones
Tiempos de ¢ El uso de Bl influye en 4 4 4
Exportacion el tiempo para la toma
de decisiones?
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Precios de ¢ La determinacion del 4 4 4
Exportacion precio de exportacion
se establece a partir
del uso de BI?

. Variable: Oportunidades Comerciales
. Primera dimension: Creatividad
. Objetivos de la Dimension: Establecer la relacidon existente entre el Business Intelligence y la creatividad de una Empresa

Exportadora de uva en Piura 2022.

Observaciones/

Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia )
Recomendaciones
Generacion de ¢Se promueven la generacion 4 4 4
nuevas ideas de ideas de parte de los
trabajadores?
Innovacién ¢Se utilizan herramientas de BI 4 4 4

para desarrollar ideas
innovadoras que permitan
aprovechar las oportunidades
comerciales?

. Segunda dimension: Redes de Contacto

. Objetivos de la Dimension: Determinar la relacion que existe entre el Business Intelligence y las redes de contacto de una
Empresa Exportadora de uva en Piura 2022

Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/
Recomendaciones

Internacionalizaciéon ¢ Las redes de contacto 4 4 4
influyen positivamente en la
internacionalizacion o
busqueda de oportunidades
comerciales?

Redes de Contacto ¢ Se establecen relaciones 4 4 4
confiables a través de las
herramientas de Business

Intelligence?
. Tercera dimensién: Autoeficacia
. Objetivos de la Dimensidn: Identificar la relacidn entre el Business Intelligence y la autoeficacia de una Empresa Exportadora

de uva en Piura 2022.

Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/
Recomendaciones

Motivacion iEl uso de Bl en el 4 4 4
trabajo contribuye a
aumentar la
motivacién para
alcanzar objetivos
deseados?

Participacién ¢Se incentiva la 4 4 4
participacion del
equipo con el uso de
Business Intelligence?
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Firma del evaluador
ISELLA DEL SOCORRO PINGO NIMA
DNI 00372789

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al niimero de expertos a emplear. Por
otra parte, el niimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del conocimiento.
Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003) sugieren un rango de 2 hasta
20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindardn una estimacion confiable de la validez de contenido de un
instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos instrumentos). Si un 80 % de los expertos han
estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en
Hyrkas et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.
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Validador 3 Lista de Cotejo

Anexo 2

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento "Business Intelligence y lasOportunidades
Comerciales de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022" La evaluacion del instrumento es de gran relevancia
para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éstesean utilizados eficientemente; aportando al
quehacer psicoldgico. Agradecemos su valiosa colaboracién.

1. Datos generales del juez

ALVAREZ CRUZ MILAGROS
Nombre del juez: | IBERIA

Grado profesional: Maestria X)) Doctor ()
Negocios
Internacionales  (X) Comercio exterior ()

Area de formacién académica:

Administracion () Contabilidad ()
) NEGOCIOS
Areas de experiencia profesional: INTERNACIONALES
Institucion donde labora: ucv
Tiempo de experiencia profesional en 2 a 4 afios ( )
el érea: Més de 5 afios (X )

Experiencia en investigacion: [Titulos de estudios realizados (Afio)

2. Propésito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba: | Lista de Cotejo

Autora: | Odallys Danicza Romero Zapata

Procedencia: | Universidad Cesar Vallejo filial Piura

Administracion: | Odallys Danicza Romero Zapata

Tiempo de aplicacion: |3 semanas

Ambito de aplicacién: | Se aplicar a los trabajadores de una Empresa Exportadora de uva en Piura

Significacion: | Esta compuesta por seis dimensiones, tres por cada variable, V1. Business
Intelligence (Herramientas de BI, Estrategias, Toma de Decisiones), V2.
Oportunidades Comerciales (Creatividad, Redes de Contacto y Autoeficacia) cuenta
con 12 items uno por cada indicador. El objetivo de medicién es determinar la
relacién entre el Business Intelligence y las oportunidades comerciales de una
Empresa Exportadora de uva en Piura 2022)
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4. Soporte tedrico

Escala/AREA Definicién
Subescala

(dimensiones)

=

Business Intelligence Herramientas de Bl 1. Mediante estas herramientas se puede procesar

Estrategias datos en tiempo real y busqueda de informacion

3. Toma de Decisiones para encontrar nuevos nichos de mercado,
generando informacién y transformarla en
conocimiento. (Novoa, 2019)

2. Medina y De La Nuez (2020), Es definida como
acciones estructuradas y planeadas para alcanzar
objetivos, como; la promocién y negociacién de
los productos.

3. Manrique y De Castro Correa (2019). Lo definen
como una conclusién que se realiza a partir de una
accion que requiere solucion, como; el tiempo y
los precios de exportacion.

N

Oportunidades 1. Creatividad 1. Esloqueimpulsa a que las empresas tengan una

Comerciales 2. Redes de Contacto ventaja competitiva y se encuentra relacionado

3. Autoeficacia con la innovacion y la generacion de nuevas ideas
(Hughes et al., 2018).

2. Permiten que una empresa obtenga
oportunidades comerciales, ya que puede llegar a
generar la internacionalizacion de las empresas y
relaciones confiables con mercados
internacionales (Altnaa et al., 2021).

3. Es definida como una percepcion o creencia que
influye en la determinacién de tareas de un
individuo cuenta con indicadores como la
motivacién y participacién laboral (Cardoso et al.,
2017).

5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento la lista de cotejo "Business Intelligence y las Oportunidades Comerciales de
una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022" para medir la relacion entre las variables elaborado por Odallys
Danicza Romero Zapata en el afio 2023. De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items
seglin corresponda.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD
El tem se El item requiere bastantes modificaciones o una
cpmprende S modificacion muy grande en el uso de las palabras de
facilmente, es | 2. Bajo Nivel

acuerdo con su significado o por laordenacion de

decir, su sintactica estas.
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y semantica son 3. Moderado nivel Se requiere una modificacion muy especifica de
adecuadas. ' algunos de los términos del item.

El item es claro, tiene semantica y sintaxis

4. Alto nivel
adecuada.

1. totalmente en desacuerdo (nocumple| El item no tiene relacion loégica con la dimension.
con el criterio)

COHERENCIA 2. Desacuerdo (bajo nivel El item tiene una relacion tangencial /lejana con
El item tiene de acuerdo) la dimension.
relacion légica con

la dimension o
indicador que esta 3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada con ladimension
que se esta midiendo.

midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
1. No cumple con el criterio El item puede ser eliminado sin que se veaafectada
la medicion de la dimension.
RELEVANCIA
El item es esencialo | 2. Bajo Nivel El item tiene alguna relevancia, pero otro item

importante, es puede estar incluyendo lo que mide éste.

decir debe ser
incluido. 3

. Moderado nivel El item es relativamente importante.

4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como solicitamos
brindesus observaciones que considere pertinente

1. No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento: "Business Intelligence y las Oportunidades Comerciales de una Empresa
Exportadora de uva en Piura 2022”

. Variable: Business Intelligence
* Primera dimensién: Herramientas de Bl
. Objetivos de la Dimensidn: Establecer la relacidn existente entre las oportunidades comerciales y las

herramientas de Bl de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022.
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Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/
Recomendaciones
Informacion slLa empresa utiliza 4 4 4
herramientas de Bl que
permiten la recoleccion de
informacién para identificar
nuevasoportunidades
comerciales?
Conocimiento ¢SEluso de las 4 4 4
herramientas de BI
contribuye a conocerla
situacion actual del
producto?
. Segunda dimensidn: Estrategias
° Objetivos de la Dimensién: Determinar la relacién que existe entre las oportunidades comerciales y la
estrategia comercial de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022
Indicadores ftem Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/
Recomendaciones
Promocién ¢La empresa 4 4 4
del Producto desarrolla
estrategias,
basadas en B,
para la
promocién de
producto?
Negociacién ¢ El proceso de 4 4 4
del Producto negociacion que
desarrolla la
empresa da los
resultados
esperados?
. Tercera dimension: Toma de decisiones
. Objetivos de la Dimensidn: Identificar la relacion entre oportunidades comerciales y la tomade
decisiones de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022
Indicadores ftem Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/
Recomendaciones
Tiempos de ¢Eluso de Bl 4 4 4
Exportacién influye en el
tiempo para la
toma de
decisiones?
oo INVESTIGA
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Precios de ¢La determinacién 4 4 4
Exportacién del precio de
exportacion se
establece a partir

del uso de
BI?
. Variable: Oportunidades Comerciales
. Primera dimensién: Creatividad
. Objetivos de la Dimensidn: Establecer la relacion existente entre el Business Intelligence yla

creatividad de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022

Observaciones/

trabajadores?

Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia
Recomendaciones
Generaciénde .Se promueven la 4 4 4
nuevas ideas generacion de ideas departe
de los

Innovacién ¢ Se utilizan herramientas 4 4 4
de Bl para desarrollar
ideasinnovadoras que
permitan aprovechar las
oportunidades

comerciales?

. Segunda dimensién: Redes de Contacto

de contacto de una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022

. Objetivos de la Dimension: Determinar la relacion que existe entre el Business Intelligencey las redes

Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/

Recomendaciones

Internacionalizacion ¢Las redes de contacto 4 4 4
influyen positivamente
en lainternacionalizacién
o busqueda de
oportunidades

comerciales?

Redes de Contacto ¢ Se establecen relaciones 4 4 4
confiablesa través de las
herramientas de Business

Intelligence?

Tercera dimension: Autoeficacia

. Objetivos de la Dimension: Identificar la relacion entre el Business Intelligence y laautoeficacia de
una Empresa Exportadora de uva en Piura 2022

motivacién para
alcanzar objetivos
deseados?

Indicadores ftem Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/
Recomendaciones
Motivacién ¢Eluso de Bl enel 4 4 4
trabajo contribuye a
aumentar la

o-o-e INVESTIGA
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Participacion ¢ Se incentiva la 4 4 4
participacion del
equipo con el uso de
Business

Intelligence?

P~ A e R T
“”4\ REG. UNIC. DE COLEG. N° 42990

Firma del evaluador
DNI 72945010

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al niimero de
expertos a emplear. Por otra parte, el nUmero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de
experticia y de la diversidad del conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn
(1986) (citados en McGartland et al. 2003) sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003)
manifiestan que 10 expertos brindardn una estimacion confiable de la validez de contenido de un instrumento
(cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos instrumentos). Si un 80 % de los expertos
han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al instrumento (Voutilainen &
Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.
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Anexo 08: Confiabilidad Alfa de Cronbach

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Alfa de N de
Cronbach Cronbach elementos
basada en
elementos
estandarizad
0s
,879 ,887 12

Nota: Elaboracion Propia

Anexo 09: Confiabilidad Tabulacién Prueba Piloto

| alimemt | alimemz | dllmems | dimems | dlimems | dlmeme | llmemr | ol mems | dlmems | ol memto | ol remtt | ol mEmiz
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Anexo 10: Tabulacién Resultados

PREGUNTAS

Encuestados Ilte Item Item Item Item Item Ite Item Item Item Item Item

ml 2 3 4 5 6 m7 8 9 10 11 12
1 4 5 4 5 5 4 4 5 4 5 4 5
2 2 3 3 4 3 3 3 3 4 3 3 2
3 3 3 3 4 4 3 3 3 2 4 3 4
4 3 3 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4
5 3 4 3 4 3 3 3 4 3 3 3 3
6 4 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3
7 4 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 3
8 2 4 4 5 4 4 4 3 3 4 3 3
9 4 4 3 4 3 3 3 3 4 3 2 3

Nota: Elaboracién Propia
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Anexo 11: Prueba de Normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-
Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Business 0.217 9 ,200° 0.883 9 0.168
Intelligence
Oportunidades 0.255 9 0.095 0.790 9 0.016

Comerciales

*. Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Nota: Elaboracién Propia
Anexo 12: Gréaficos de Respuestas

Figura 1 ;La empresa utiliza herramientas de Bl que permiten Ila recoleccion de informacion
para identificar nuevas oportunidades comerciales?

PREGUNTA 1

NUNCA CASI A VECES CASI SIEMPRE
NUNCA SIEMPRE

O B N W B~ U

Nota: Elaboracién Propia

Figura 2 ;El uso de las herramientas de Bl contribuye a conocer la situacién actual del
producto?

PREGUNTA 2

NUNCA CASI A VECES CASI SIEMPRE
NUNCA SIEMPRE

O R, N W B U1 O

Nota: Elaboracién Propia
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Figura 3 ;La empresa desarrolla estrategias, basadas en Bl, para la promocién de producto?

PREGUNTA 3

NUNCA CASI A VECES CASI SIEMPRE
NUNCA SIEMPRE

o N B OO

Nota: Elaboracién Propia

Figura 4 ¢ El proceso de negociacion que desarrolla la empresa da los resultados esperados?

PREGUNTA 4

NUNCA CASI A VECES CASI SIEMPRE
NUNCA SIEMPRE

O Rr N Wk~ Ul O

Nota: Elaboracion Propia

Figura 5 ;El uso de Bl influye en el tiempo para la toma de decisiones?

PREGUNTA 5
5
4
3
2
1
. L]
NUNCA CASI A VECES CASI SIEMPRE
NUNCA SIEMPRE

Nota: Elaboracion Propia
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Figura 6 ¢;La determinacion del precio de exportacion se establece a partir del uso de BI?

PREGUNTA 6

6
4
| L
0

NUNCA CASI A VECES CASI SIEMPRE
NUNCA SIEMPRE

Nota: Elaboracién Propia

Figura 7 ;Se promueven la generacién de ideas de parte de los trabajadores?

PREGUNTA 7
8
6
4
2 I
0
NUNCA CASI A VECES CASI SIEMPRE
NUNCA SIEMPRE

Nota: Elaboracion Propia

Figura 8 ¢; Se utilizan herramientas de Bl para desarrollar ideas innovadoras que permitan
aprovechar las oportunidades comerciales?

PREGUNTA 8

NUNCA CASI A VECES CASI SIEMPRE
NUNCA SIEMPRE

O FRLr N WA~ UL

Nota: Elaboracion Propia
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Figura 9 ¢;Las redes de contacto influyen positivamente en la internacionalizacién o busqueda
de oportunidades comerciales?

PREGUNTA 9

NUNCA CASI A VECES CASI SIEMPRE
NUNCA SIEMPRE

O R, N WA~ U O

Nota: Elaboracién Propia

Figura 10 ¢ Se establecen relaciones confiables a través de las herramientas de Business
Intelligence?

PREGUNTA 10

NUNCA CASI A VECES CASI SIEMPRE
NUNCA SIEMPRE

O FRLr N W B_Ww

Nota: Elaboracién Propia

Figura 11 ;El uso de Bl en el trabajo contribuye a aumentar la motivacion para alcanzar
objetivos deseados?

PREGUNTA 11

4
2
. ] i =

NUNCA CASI A VECES CASI SIEMPRE
NUNCA SIEMPRE

Nota: Elaboracion Propia

o 0.0 INVESTIGA
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Figura 12 ;Se incentiva la participacion del equipo con el uso de Business Intelligence?

PREGUNTA 12

NUNCA CASI A VECES CASI SIEMPRE
NUNCA SIEMPRE

O R, N WA~ U O

Nota: Elaboracion Propia
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