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Resumen

Objetivo: Determinar la relacion que tiene la inteligencia comercial con la toma

de decisiones en la empresa curtiembre sudamericana S.A.C.

Material y método: El estudio tiene un enfoque cuantitativo, su disefio es no
experimental, descriptivo y transversal, con una poblacién de 32 trabajadores de
la empresa Curtiembre Sudamericana S.A.C., San Juan de Lurigancho, Lima,
Peru. La técnica de recoleccion de datos es una encuesta y la herramienta de
recoleccion de datos es un cuestionario, que consta de 16 items agrupados en

8 dimensiones.

Resultados: Se observa que la relacion existente entre la inteligencia comercial
y la toma de decisiones, dentro de la empresa curtiembre sudamericana S.A.C.,
es del 71,8%, esto nos indica que existe una fuerte relacion entre la inteligencia

comercial y la toma de decisiones.

Podemos destacar que dentro de la primera variable el 53.13% de la poblacion
analizada considera como regular el nivel que posee la organizacién en cuanto
a su inteligencia comercial, asi mismo se destaca que el 62,5% de la poblacién

de estudio considera que el nivel de la toma de decisiones es regular.

Conclusiones: Vemos asi que la inteligencia comercial posee una relacién
altamente significativa con la toma de decisiones y es una herramienta
fundamental para todos los gerentes y directivos que quieran liderar en el ambito

de accion de sus organizaciones.

Palabras clave: Inteligencia Comercial, Toma de decisiones



Abstract

Objective: To determine the relationship that commercial intelligence has with

decision-making in the Curtiembre Sudamericana S.A.C.

Material and method: The study has a quantitative approach, its design is non-
experimental, descriptive and cross-sectional, with a population of 32 workers
from the company Curtntacion Sudamericana S.A.C., San Juan de Lurigancho,
Lima, Peru. The data collection technique is a survey and the data collection tool

is a questionnaire, which consists of 16 items grouped into 8 dimensions.

Results: It is observed that the existing relationship between business
intelligence and decision making, within the South American tannery company
SAC, is 71.8%, this indicates that there is a strong relationship between business

intelligence and decision making .

We can highlight that within the first variable, 53.13% of the analyzed population
considers the level of the organization in terms of its commercial intelligence to
be regular, and it is also highlighted that 62.5% of the study population considers

that the level of decision-making is regular.

Conclusions: Thus, we see that business intelligence has a highly significant
relationship with decision-making and is a fundamental tool for all managers and

directors who want to lead in the field of action of their organizations.

Keywords: Business Intelligence, Decision making



. Introduccidon

Segun Murillo Junco & Caceres Castellanos (2013), el desarrollo de una
herramienta y una disciplina de analisis denominada hoy, Inteligencia de
Negocios, cuyo uso se ha extendido masivamente entre los actores econémicos

de alcance global.

De acuerdo con Lopez Robles et al.(2020), Actualmente, las organizaciones
estdn expuestas a situaciones complejas y cambiantes, pero sobre todo
escenarios complejos en la produccién, demanda y consumo de datos,
informacion y conocimiento. Esto les ha llevado a desarrollar e integrar modelos
intelectuales que mejoran su competitividad mediante la identificacion,

recopilacion, analisis, uso y difusion de informacion.

Fernandez Rovira et al.( 2020), nos refieren que, en el contexto de los cambios
que caracterizan la revolucion digital en la sociedad de la informacion, el uso de
Big Data se considera el desafio e innovacibn mas importante de los ultimos
afos. El uso de big data, al que solo pueden acceder las grandes empresas, se
considera una herramienta eficaz para fidelizar al cliente mediante el uso de
datos generados por el cliente para predecir su comportamiento como

consumidores.

En la investigacion realizada por Ahumada Tello & Perusquia Velasco (Ahumada
Tello & Perusquia Velasco, 2016), el problema surge para establecer los factores
que desarrollan la capacidad de fortalecer el conocimiento que las empresas
adquieren a través de acciones enfocadas a los sistemas de informacién, la
innovacion y la toma de decisiones, todo lo cual contribuye a la expansion del

negocio, elemento basico de la competitividad de las empresas.

Mufioz Hernandez et al.(2016), nos dicen que Business Intelligence son recursos
de gobierno corporativo en los que las organizaciones modernas pueden confiar
para aprovechar al maximo toda la informacion que tienen, tanto sobre sus
clientes y proveedores, como la informacién de la competencia; todo para

obtener una ventaja competitiva en un mercado hostil y excesivamente dinamico.

Garza Rios et al.(2007) nos dicen que, para resolver problemas de decision

empresarial, se ha desarrollado un conjunto de herramientas matematicas, que



aseguran una toma de decisiones rapida y eficiente, ayudando a los
emprendedores de hoy.

Acevedo Borrego et al.(2010) nos refieren que, el criterio vigente para enfrentar
situaciones indeseadas es tomar decisiones en base a conceptos y paradigmas

predefinidos.

Acosta Mantaro (2019) nos indica cual es la importancia de la informacién y su
dinamismo desde la obtencion, el procesamiento y la posterior toma de

decisiones por parte de las organizaciones.

Maldonado Ramirez (2014) nos dice que, la Business Intelligence (Bl) es un
conjunto de productos y servicios que permiten a los usuarios finales acceder y
analizar informacion rapida y facilmente para tomar decisiones comerciales a

nivel operativo, tactico y estratégico.

Tang Tong (2015) nos indica que, gestionar la informacion para tomar mejores
decisiones en un entorno de constante cambio se ha convertido en una funcién

critica en las organizaciones.

Luhn(1958), en su articulo publicado en octubre de 1958 en la revista IBM
Journal, define por primera vez lo que significa inteligencia de negocios, nos dice
gue esta es la capacidad de comprender las interrelaciones de los hechos

presentados de tal manera que guie a la accidén hacia una meta deseada.

Posteriormente Howard Dresner, en los afios 80, refiere que la Bl abarca
conceptos y métodos para mejorar la toma de decisiones comerciales mediante

el uso de sistemas de apoyo basados en hechos.

Kinnear & Taylor (1998), refiere una definicion de la American Marketing

Asociacion (AMA), la cual sefiala que:

La investigacibn de mercados es la funcion que enlaza al
consumidor, al cliente y al publico con el comercializador a través de
la informacion. Esta informacion se utiliza para identificar y definir las
oportunidades y los problemas de marketing; como también para
generar, perfeccionar y evaluar las acciones de marketing;
monitorear el desempefio del marketing; y mejorar la comprension

del marketing como un proceso.



Ademas, Kinnear nos esboza una definicion de lo que para él es la investigacion
de mercados, manifestando que es “el enfoque sistematico y objetivo para el
desarrollo y el suministro de informacion para el proceso de toma de decisiones

por la gerencia de marketing.” (pag. 6)
Asi mismo Benassini (2009), refiere que la investigacion de mercados es

la reunion, el registro y el analisis de todos los hechos acerca de los
problemas relacionados con las actividades de las personas, las
empresas Yy las instituciones en general. En el caso concreto de las
empresas privadas, la investigacion de mercados ayuda a la
direccion a comprender su ambiente, identificar problemas y
oportunidades, ademas de evaluar y desarrollar alternativas de
accion de marketing. En el caso de las organizaciones publicas, la
investigacion de mercados contribuye a una mejor comprension del
entorno que les permite tomar mejores decisiones de tipo

econdmico, politico y social. (pag. 4)

Sharda et al.(2015), en su libro titulado Business Intelligence and Analytics:
Systems for Decision Support, nos dice que tomar decisiones puede requerir
cantidades considerables de datos, informacién y de conocimiento. Procesarlos,
en el marco de las decisiones necesarias, debe ser se realiza rapidamente, con
frecuencia en tiempo real y, por lo general, requiere algun soporte informéatico.
De donde se puede inferir que para la existencia de la Inteligencia de Negocios
o Business Intelligence (BI), esta debe contar con herramientas, aplicaciones y
metodologias.

Dimensioén 1: Herramientas.

Segun Carlos Cordero (2014), son la que ayudan al manejo, a la busqueda e

intercambio de la informacion.
Los indicadores de esta dimensién son:

Eficiencia, Capacidad de obtener los mayores resultados con la minima
inversion. (Robbins & Coulter, 2005) pag. 7

Eficacia, Completar las actividades para conseguir las metas dela

organizacion(Robbins & Coulter, 2005) pag. 8



Dimension 2: Aplicaciones.

De acuerdo con Aumaille (2002), las aplicaciones son un conjunto de recursos

que participan para obtener resultados.

Facilidad de acceso, de acuerdo con Robbins & Coulter, podemos inferir que
son las condiciones especiales que permiten lograr algo o alcanzar un fin con

menor esfuerzo. (Robbins & Coulter, 2005) pag. 295

Usabilidad de acuerdo con el blog Madrid (2020), se entiende como la facilidad
con la que puede usarse un producto o servicio, especificamente en el ambito

tecnoldgico.
Dimension 3: Metodologias.

Segun Espinoza Montes (2014), Grupo de procesos que interpretan e
interrelacionan las aristas tecnologicas y tedricas como un todo dentro de un

contexto sistémico e integrador.

Velocidad de procesamiento, de acuerdo con (Techlandia, 2020), se refiere a la
capacidad de procesar informacion de forma automatica y por lo tanto,

rapidamente.

Capacidad de procesamiento, segun el sitio web de gestipolis (Paredes Medina,
2013), es el volumen de produccion dentro de un tiempo determinado medida de
la potencia de un procesador para realizar su trabajo.

Debemos tener en cuenta que todos los dias las personas tomamos decisiones,
con respecto a varias situaciones en nuestra vida diaria, como por ejemplo que
ropa ponernos, que debemos comer, sivamos de viaje 0 no, etc.; Robbins (2005)

define a la decision como la “eleccion entre dos o mas alternativas” (pag. 134)

Koontz et al.(2012), nos refiere que la toma de decisiones es “el nucleo de la
planeacioén, y se define como la seleccion de un curso de accidn entre varias
alternativas. No puede decirse que exista un plan a menos que se haya tomado
una decision: que se hayan comprometido los recursos, la direccion o la
reputacion; hasta ese momento soélo existen estudios de planeacién y analisis”
(pag. 152).



Amaya Amaya (2009), nos indica que tomar una decision acertada empieza con
un proceso de razonamiento constante y focalizado, que incluye a varias

disciplinas.

Moody (1991), nos refiere que, los tomadores de decisiones no solo deben tomar
las decisiones correctas, sino también tomarlas de manera oportuna y al menor
costo. Es posible que las pequefias decisiones no justifiguen un analisis e
investigaciobn completos y se pueden delegar en otros sin correr mas riesgos.
Para evaluar la importancia de una decision, se deben evaluar cinco factores:
tamafo o duracion del compromiso, flexibilidad de los planes, certeza de los

objetivos y las politicas, cuantificacion de las variables, impacto humano.
Dimension 1: Tamafio del compromiso

De acuerdo con Moody (1991), se refiere a la complejidad de la toma de decision

y Si es necesario comprometer capital o aportar personal.

Recursos, podemos inferir de lo expuesto por Robbin & Coulter, que es el
conjunto de elementos disponibles para resolver una necesidad o llevar a cabo
una empresa. (Robbins & Coulter, 2005)

Plazos, es termino o tiempo sefialado para algo.(Robbins & Coulter, 2005) pag
165

Dimensién 2: Flexibilidad de los planes

Segun Moody (1991), es la facilidad con la cual pueden revertirse los planes,
dado que hay planes que pueden volver al inicio facilmente y otros que conllevan

un cardacter definitivo.

Importancia, infiriendo de lo expuesto por Robbins, es lo indispensable e

impostergable, de acuerdo a criterios preestablecidos.(Robbins & Coulter, 2005)

Capacidad de retractarse, de acuerdo a lo expuesto por Moody, inferimos que

es revocar expresamente lo que se ha dicho, desdecirse de ello.(Moody, 1991).
Dimension 3: Certeza de los objetivos y planes

Moody (1991), nos dice que, el establecimiento de politicas que indican el

accionar frente a determinadas situaciones.



Claridad, de acuerdo a lo expuesto por Moody, podemos decir que es la sencillez
con la que estan indicadas las acciones a realizar, haciéndolas entendibles para
todas las personas.(Moody, 1991)

Precision, infiriendo de lo expuesto por Moody, es que tan exacto y acertada son

las indicaciones emitidas. (Moody, 1991)
Dimension 4: Cuantificacion de las variables

Segun Moody (1991), cuando los costos asociados con una decision pueden

definirse de forma precisa y cuantificable.

Costo, por lo expuesto por Robbins, podemos decir que es la cantidad de

unidades monetarias que se dan por algo. (Robbins & Coulter, 2005)

Tiempo, espacio transcurrido desde un inicio hasta el fin de un proceso,(Chase
et al., 2009).

Dimension 5: Impacto humano

Moody (1991),nos dice que es, como afecta la toma de decision a las personas
dentro y fuera de la organizacion.

Movilidad, infiriendo lo que nos dice Moody, podemos decir que es la facilidad

gue poseen las personas de trasladarse de un lugar a otro. (Moody, 1991)

Remuneracién, de acuerdo con Robbins, es la recompensa o pago por los
servicios prestados a la organizacion.(Robbins & Coulter, 2005).

Podemos inferir de todas estas definiciones que para realizar la toma de
decisiones debemos investigar para explorar los problemas, analizar dichos

problemas, analizar las alternativas de solucion, evaluar resultados.

En primer lugar, comenzaremos con los trabajos previos internacionales, dentro

de los cuales tenemos:

Aldave Vasquez (2018) nos indica que el objetivo persegido ha sido conocer de
gue manera la inteligancia comercial incide en la comercializacion de palta de la
empresa Agrokasa del distrito de Supe en el periodo 2017. Donde evidencio una

relacion del 81.9%.

Carhualllnqui Bastidas (2017) Propuso disefiar una solucién de inteligencia

comercial en el espacio de ventas de la empresa Dispefarma como soporte para



la toma de decisiones, donde pretendia solucionar el problema de la informacion
y la dificultad del analisis desde diferentes angulos. Demostrado mediante el uso
del analisis T para la media de dos muestras obtenidas por grados de libertad
(2.5) y un coeficiente de Pearson de 0.18, que la inteligencia empresarial brinda

un soporte integral, suficiente para la toma de decisiones.

Sarango Salazar (2014) nos indica que Business Intelligence no solo es una
herramienta tecnoldgica capaz de generar informes de manera rapida vy
adaptada a las necesidades, sino que su concepto va mas alla de este
componente y sigue lo indicado en el modelo de informacidén en evolucion, la
participacion de componentes adicionales importantes como capital humano,
cultura corporativa y conocimiento de los procesos son esenciales para que la

empresa adopte verdaderamente una cultura de Business Intelligence.

Sanchez Lara (2014),El sistema demostré que, mediante un Dashboard, puede
determinar la tendencia de la empresa con respecto al tiempo, y si esta va en

aumentado en los ultimos afos

Gutiérrez Meléndez (2012), Para realizar este trabajo se realiz6 una encuesta en
la que se logré integrar informacioén de 34 fuentes, consideradas compatibles
con este trabajo de tesis, para enriquecer este trabajo. La metodologia
presentada en este documento tiene en cuenta el contenido de estas fuentes en

un intento de cubrir los resultados actuales de las PYME.

Lozano Mejia (2011), nos dice que el aporte de la Inteligencia de negocios en la
toma de decisiones en la Industria Licorera de Caldas es bajo y refleja un bajo

nivel de madurez en la organizacion.

Lazo & Jara (2010), nos dicen, que la inteligencia comercial es la mejor opcion
para lograr el éxito de las empresas frente a un mundo globalizado, ya que facilita

la toma de decisiones y la puesta en marcha de las técnicas a seguir.
En lo que respecta a los trabajos previos nacionales, teneos:

Sanchez Abanto & Salcedo Campos (2017) la inteligencia comercial sirve
también para reunir informacion que permita tomar decisiones, por ejemplo, en
materia de mayor penetracion de aquellos mercados a los que ya otras empresas

han incursionado.



Chavez Guzman & Olivos Mendoza (2016), La aplicacién de la inteligencia
empresarial como herramienta en el sistema de recoleccién de informacion
facilitara la toma de decisiones estratégicas en la empresa Huaylla Products,
brindando datos importantes para iniciar la produccion y comercializar los
productos Palta Jallps., Identificar aliados estratégicos y competidores
internacionales. penetracion de mercados previamente inexplorados y la

internacionalizacion de la empresa.

Silva Solano & Soto Diaz ( 2016), En definitiva, para los gerentes y ejecutivos de
ventas, las herramientas son invaluables para su trabajo diario, traduciéndose
directamente en una mejor gestion de la informacién de desempefio, e
indirectamente en el uso de la informacion, esta informacion para optimizar la

gestion de la organizacién en su conjunto.

En la actualidad vemos que cada vez el mundo esta mas globalizado, que el flujo
de la informacién es cada vez mayor, el acceso a la misma es mucho mas
sencillo que hace unos afios, esto se debe al avance tecnoldgico que existe. Asi
mismo, gracias a este flujo de informacion se ha logrado reducir las distancias,
no fisicamente sino mas bien metaféricamente, dado que en la actualidad
tenemos el acceso a lugares geograficos distantes, con solo hacer un clic en
nuestra computadora. Esta ventaja, también nos proporciona un problema, el
cual es, la gran cantidad de informacion que debemos procesar, debemos tener
en cuenta que en las empresas la toma de decisiones debe ser rapida y lo mas
precisa posible. Para ello los directivos de las empresas poseen diferentes
recursos, tales como, el adecuado manejo de la informacién, la comunicacion

asertiva y sobre todo la inteligencia comercial.

En consecuencia, vemos que para la adecuada toma de decisiones es
indispensable contar con una buena inteligencia comercial. En la actualidad se
observa en el distrito de San Juan de Lurigancho que las empresas enmarcadas
en las MyPES, carecen de una inteligencia comercial o en su defecto esta es
deficiente, induciendo al error en la toma de decisiones. Algunos de los errores
observados son: inadecuada estimacion del mercado objetivo, mala seleccion
del cliente objetivo, incorrecta valoracion de los competidores, ineficiente
determinacion del precio del producto o servicio, deficiente estimacion de costos

logisticos, entre otros de igual relevancia.



La presente investigacion servira para brindar el conocimiento nuevo respecto a
las caracteristicas de la inteligencia comercial y su correlacién con la toma de
decisiones en las MyPES de San Juan de Lurigancho. Los resultados
conseguidos en la investigacion se usaran para mejorar el proceso de toma de

decisiones en las micro y pequefias empresas del distrito.

La investigacién también permitird incrementar la empleabilidad y al extenderse
el uso adecuado de la inteligencia comercial, resultar4 en un beneficio para el
distrito. ElI conocimiento obtenido a través del presente trabajo servira como
fuente de informacion para futuras investigaciones, asi como las herramientas

elaboradas.

Es por ello, que el objetivo que plantea la presente investigacién es determinar
la relacién que tiene la inteligencia comercial con la toma de decisiones en la
empresa curtiembre sudamericana S.A.C.; en ese mismo sentido los objetivos
especificos de la presente investigacion son establecer la relacion que tienen las
herramientas, las aplicaciones, la metodologia con la toma de decisiones en la

empresa curtiembre sudamericana S.A.C.

Para ello se plantea la siguiente hipoétesis general, la inteligencia comercial se
relaciona significativamente en la toma de decisiones de la empresa Curtiembre
Sudamericana S.A.C., 2019. De igual manera se plantean las siguientes

hipétesis especificas:

H1- Las herramientas se relaciona significativamente con la toma de decisiones

de la empresa curtiembre sudamericana S.A.C., 2019.

H2- Las aplicaciones se relacionan significativamente con la toma de decisiones

de la empresa curtiembre sudamericana S.A.C., 2019.

H3- La metodologia se relaciona significativamente con la toma de decisiones de

la empresa curtiembre sudamericana S.A.C., 2019.



Il. Materiales y métodos

2.1. Enfoque y disefio de investigacion
Tipo de investigacion:

El presente estudio considera la investigacion Aplicada, debido a que los
resultados para determinar el nivel de relacion que existe entre la inteligencia
comercial y la toma de decisiones y con base en la informacion obtenida, las
empresas podran considerar de forma casi obligatoria las herramientas que
incluye la inteligencia comercial como por ejemplo Big Data, Trade Map,
Plataforma Microsoft Bl entre otras, antes de consolidar las decisiones

correspondientes.

Carrasco Diaz (2013) senala que, “Esta investigacion se distingue por tener
propésitos practicos inmediatos bien definidos, es decir, se investiga para
actuar, transformar, modificar o producir cambios en un determinado sector de

la realidad.” (pag. 43)
Enfoque de la investigacion:

El estudio presenta un enfoque cuantitativo, debido a que los datos obtenidos
seran recabados de manera sistematica, utilizando variables las cuales seran
medidas objetivamente y para ello, dichos datos seran convertidos a nimeros

para poder ser analizados estadisticamente.

Hernandez Sampieri et al.(2016) nos dice que los métodos cuantitativos utilizan
la recopilacién de datos para probar hipétesis, basadas en medidas numéricas
y analisis estadisticos, para construir modelos de comportamiento y probar

teorias.
Nivel de lainvestigacion:

En la presente tesis se considera el nivel de investigacion Relacional, dado que
permitira comprender la importancia que posee la inteligencia comercial como
variable independiente sobre la toma de decisiones considerada la variable
dependiente.
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Hernandez Sampieri et al. (2016) sefiala que se estudian los factores asociados
a los factores de riesgo, en la cual se analiza el grado de relacion entre las
variables. (pag. 95)

Disefio de la investigacion:

En el presente trabajo relacional el disefio considerado es No experimental,
dado que no manipularemos ninguna de nuestras variables y solo nos
limitaremos a indicar el nivel de relacibn que tiene nuestra variable

independiente sobre la variable dependiente.

Tal como los sugiere Hernandez Sampieri et al.(2016), la investigacion no
experimental es una investigacibn que se lleva a cabo sin manipular
intencionalmente las variables y en la que los fendmenos se observan solo en

su entorno natural y luego se analizan. (pag. 149).
Corte de la investigacion:

Asi mismo consideramos que el disefio es transversal dado que la recoleccién
de los datos y el andlisis de los mismo se ha realizado en un mismo momento,
tal cual lo refiere Herndndez Sampieri et al.(2016), “Su propésito es describir
variables y analizar su incidencia e interrelacion en un momento dado” (pag.
151).

2.2. Poblacién, muestray muestreo

La poblacion considerada para la presente investigacion es la conformada por
todas las personas que laboran en la empresa Curtiembre Sudamericana S.A.C.

La cual es de un total de 32 personas.

El método que se utilizar4 para el célculo de la muestra sera el de poblacion
censal, considerando que la poblacion no es muy extensa y por o mismo,

tampoco utilizaremos técnica de muestreo.

Las caracteristicas del muestreo no probabilistico son consideradas por
Hernandez Sampieri et al.(2016) “Aqui el procedimiento no es mecanico ni se
basa en formulas de probabilidad, sino que depende del proceso de toma de
decisiones de un investigador o de un grupo de investigadores y, desde luego,
las muestras seleccionadas obedecen a otros criterios de investigacion”. (pag.
176)
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Criterios de inclusioén

e Trabajadores que se encuentren laborando dentro de la empresa
Curtiembre Sudamericana S.A.C. del distrito de San Juan de Lurigancho

e Trabajadores que ocupen mandos medios y superiores, que estén
acostumbrados a la toma de decisiones en su jornada laboral

e Trabajadores debidamente registrados en el ministerio de trabajo.
Criterios de excusion

e Trabajadores que no pertenezcan a la empresa Curtiembre
Sudamericana S.A.C.
2.3. Variable de estudio

l. Definicidn: Inteligencia comercial

Sharda et al.(2015), en su libro titulado Business Intelligence and Analytics:
Systems for Decision Support, nos dice que la Bl permite el acceso interactivo
(a veces en tiempo real) a datos, asi mismo permite la manipulacién de datos,
y dar a gerentes y analistas de negocios la habilidad de realizar un analisis
apropiado. De donde se puede inferir que para la existencia de la Inteligencia
de Negocios o Business Intelligence (Bl), esta debe contar con herramientas,

aplicaciones y metodologias.
. Definicién: Toma de decisiones

Moody (1991), nos refiere que, los tomadores de decisiones no solo deben tomar
las decisiones correctas, sino también implementarlas de manera oportuna a
bajo costo. Las pequefias decisiones pueden no justificar un analisis e

investigaciéon completos y pueden delegarse en otros sin asumir un mayor riesgo.
2.4, Técnica e instrumento de medicion
Técnica de recoleccion de datos:

La técnica que se utilizd en la investigacion fue la encuesta, con la cual se

obtuvo informacion relevante de forma 6ptima y eficaz.

Hernandez Sampieri (2010) nos dice que una encuesta o0 cuestionario, consiste
en un conjunto de preguntas respecto de una o mas variables a medir. Debe ser

congruente con el planteamiento del problema e hipoétesis.
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Instrumento de recolecciéon de datos:
Ver anexo 03

2.5. Procedimiento pararecoleccion de datos

Seran consideradas las siguientes actividades

. Autorizacion por el personal correspondiente

. Convocatoria de los participantes

. Presentacion del investigador

. Establecimiento de un cronograma

. Reunidn en el tiempo establecido

. Aplicacién del instrumento

. Recoleccion de los instrumentos desarrollados
2.6. Métodos de anélisis estadistico

Para realizar el andlisis estadistico de la variable primaria relevante para este
estudio, se aplicaron pruebas estadisticas descriptivas como frecuencia
absoluta, frecuencia relativa y medidas de tendencia central, asi como una serie

de pruebas de correlacion para contrastar la hipétesis de investigacion.
2.7. Aspectos éticos

El presente estudio considera el permiso por parte de los participantes, el cual
se haya registrado en un formulario de consentimiento, en donde se detallan

las caracteristicas de la investigacion.

Si alguno de los individuos participantes desea retirarse en el desarrollo de la
investigacion, tendra la libertad para hacerlo sin que ello impliqgue una sancién
o dafio fisico y/o emocional. Se respetara la privacidad de los individuos, su

independencia, autonomia y derecho a la no participacion.

Ademas, respecto a la informacion incluida se considera la autoria original

mediante citas y referencias. El presente trabajo es de caracter original.
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[ll. Resultados

A continuacion, en la tabla 1 se observan los resultados de la prueba de
normalidad realizada, donde de acuerdo a la muestra que es de 32 unidades
muéstrales, utilizaremos los resultados correspondientes a Shapiro-Wilk, dado
que los resultados obtenidos son mayores al 0.05 (0,130 para la inteligencia
comercial y 0,341 para la toma de decisiones), decimos que la distribucion es no
paramétrica. Por tal motivo se utilizara el coeficiente de correlacion lineal de

Pearson como prueba estadistica para la contrastacion de las hipétesis.

Tabla 1

Prueba de normalidad de Kolmogorov / Shapiro

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Inteligencia Comercial ,948 32 ,130
Toma de decisiones ,963 32 341

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

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Nota: elaboracién propia utilizando IBM SPSS 24

Hipotesis general

He- La inteligencia comercial se relaciona significativamente en la toma

de decisiones de la empresa Curtiembre Sudamericana S.A.C., 2019.

Ho- La inteligencia comercial no se relaciona significativamente en la toma

de decisiones de la empresa Curtiembre Sudamericana S.A.C., 2019.
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Tabla 2

Correlaciones entre las variables de estudio Inteligencia comercial y Toma de
decisiones en la muestra conformada por 32 trabajadores de la empresa
curtiembre sudamericana SAC

Inteligencia Toma de
Comercial_ Decisiones_
Correlacién de Pearson 1 ,695™
Sig. (bilateral) ,000
Inteligencia Suma de cuadrados y 7,969 5,375
Comercial productos vectoriales
Covarianza ,257 173
N 32 32

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion, Como se puede observar en la Tabla 2, el coeficiente de
correlacion de Pearson obtenido (r = 0,695; Sig. = 0,000) entre las variables
Inteligencia comercial y Toma de decisiones, es un valor que muestra una
correlacion moderada entre estas variables, segun Haroldo Elorza (2008). Sin
embargo, este resultado es estadisticamente significativo para el nivel de p<
0.05, y también es un indicador de que las dos variables estan correlacionadas
positivamente; es decir, cuanto mayor sea el puntaje de la variable Trade
Intelligence, mayor serd la eficiencia en la toma de decisiones de los 32
trabajadores de la organizacion.

Decision, por lo tanto, segun los resultados obtenidos, se decide rechazar la

hipétesis nula de la hipétesis general de estudio.

Hipodtesis especificas

Hi- Las herramientas se relacionan significativamente con la toma de

decisiones de la empresa curtiembre sudamericana S.A.C., 2019.

Ho- Las herramientas no se relacionan significativamente con la toma de

decisiones de la empresa curtiembre sudamericana S.A.C., 2019.
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Tabla 3

Correlacion entre la variable de estudio Toma de decisiones y las herramientas en la muestra
conformada por 32 trabajadores de la empresa curtiembre sudamericana S.A.C.

Herramientas

Correlacion de Pearson ,485™
Sig. (bilateral) ,005
o Suma de cuadrados y
Toma de Decisiones ) 3,375
productos vectoriales
Covarianza ,109
N 32

** | a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion, como se puede observar en la tabla 3, el coeficiente de
correlaciéon de Pearson obtenido (r = 0,485; Sig. = 0,005) entre la variable Toma
de decisiones y la dimension Herramientas de la variable Inteligencia comercial,
es un valor que evidencia una correlacion moderada entre dicha variable y la
dimensién, en opinion de Haroldo Elorza (2008). Este resultado, no obstante, es
estadisticamente significativo para el nivel de p<0,05, y es, asimismo, indicador
de que ambas variables se relacionan de manera positiva; es decir, mientras
mayor sea la puntuacion en la variable Toma de decisiones, mayor sera la
importancia en la herramienta utilizada para la inteligencia comercial en la

Empresa curtiembre sudamericana SAC.

Decision, por lo tanto, con base en los resultados obtenidos, se decidd

rechazar la hipotesis nula de la hipétesis especifica nimero uno de estudio.

H2- Las aplicaciones se relacionan significativamente con la toma de

decisiones de la empresa curtiembre sudamericana S.A.C., 2019.

Ho- Las aplicaciones no se relacionan significativamente con la toma de

decisiones de la empresa curtiembre sudamericana S.A.C., 2019.
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Tabla 4

Correlacion entre la variable de estudio Toma de decisiones y las aplicaciones en la muestra
conformada por 32 trabajadores de la empresa curtiembre sudamericana S.A.C.

Aplicaciones

Correlacion de Pearson 571"
Sig. (bilateral) ,001
Suma de cuadrados y 4,875

Toma de Decisiones )
productos vectoriales

Covarianza ,157
N 32

** | a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion como se evidencia en la tabla 3, el coeficiente de correlacion de
Pearson obtenido (r = 0,571; Sig. = 0,001) entre la variable Toma de decisiones
y la dimension Aplicaciones de la variable Inteligencia comercial, es un valor que
indica una correlacion moderada entre dicha variable y la dimension, en opinién
de Haroldo Elorza (2008). Este resultado, no obstante, es estadisticamente
significativo para el nivel de p<0,05, y es, asimismo, indicador de que ambas
variables se relacionan de manera positiva; es decir, mientras mayor sea la
puntuacion en la variable Toma de decisiones, mayor sera la importancia en las
aplicaciones utilizadas para la inteligencia comercial en la Empresa curtiembre

sudamericana SAC.

Decisidn, segun los resultados obtenidos, se decide rechazar la hipétesis nula
de la hipétesis especifica numero dos de estudio.

Hs- La metodologia se relaciona significativamente con la toma de

decisiones de la empresa curtiembre sudamericana S.A.C., 2019.

Ho- La metodologia no se relaciona significativamente con la toma de

decisiones de la empresa curtiembre sudamericana S.A.C., 2019.
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Tabla b

Correlacion entre la variable de estudio Toma de decisiones y la metodologia en la muestra
conformada por 32 trabajadores de la empresa curtiembre sudamericana S.A.C.

Metodologia
Correlacion de Pearson 467"
Sig. (bilateral) ,007
Suma de cuadrados y productos 3,500
Toma de Decisiones .

vectoriales

Covarianza ,113

N 32

** | a correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion como se observa en la tabla 3, el coeficiente de correlacion de
Pearson obtenido (r = -0,467; Sig. = 0,007) entre la variable Toma de decisiones
y la dimension Metodologia de la variable Inteligencia comercial, es un valor que
indica una correlacion moderada entre dicha variable y la dimension, en opinién
de Haroldo Elorza (2008). Este resultado, no obstante, es estadisticamente
significativo para el nivel de p<0,05, y es, asimismo, indicador de que ambas
variables se relacionan de manera positiva; es decir, mientras mayor sea la
puntuacion en la variable Toma de decisiones, mayor serd la importancia en la
metodologia utilizada para la inteligencia comercial en la Empresa curtiembre

sudamericana SAC.

Decisién, por lo tanto, segun los resultados obtenidos, se decide rechazar la

hipétesis nula de la hipétesis especifica nimero tres de estudio.
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V. Discusioén

En el estudio, se propuso como objetivo, determinar la relacion (ya sea positiva
0 negativa) que tiene la inteligencia comercial con la toma de decisiones en la
empresa curtiembre sudamericana S.A.C., para ello se consideraron las
dimensiones de la variable independiente inteligencia comercial: Herramientas,
Aplicaciones, Metodologia y de la variable dependiente toma de decisiones,

tomando como unidad de andlisis a los trabajadores de la empresa.

Para evidenciar el objetivo general del estudio donde se establece la relacion
entre la inteligencia comercial y la toma de decisiones, nos da como resultado
una relacién entre las variables de estudio del 69.5% con una significacion
(bilateral) de 0,000, encontrandose similitud en el estudio de realizado por Aldave
Vasquez (2018) donde se evidencia una relaciéon del 81.9% con una significacion
(bilateral) de 0,000. Se encontr6 diferencias en el estudio de Carhuallinqui
Bastidas (2017) evidencia un coeficiente de Pearson de 18% estableciendo de
esta manera mediante el analisis T para media de dos muestras, la importancia
que tiene la inteligencia comercial en la toma de decisiones. De forma similar a
lo expresado por Sarango Salazar (2014), Sanchez Lara (2014), Gutiérrez
Meléndez (2012), Lazo Mejia (2011), Lazo & Jara (2010), Ambato & Campos
(2017), Guzméan & Mendoza (2016) y Solano & Diaz (2016) que coinciden en
que la inteligencia comercial es un factor muy importante para a la toma de

decisiones, tanto a nivel gerencial como a nivel de mandos medios.

De igual manera, y ya analizando las dimensiones de la primera variable,
Inteligencia Comercial, la dimension de mayor peso es la dimensién Aplicaciones
la cual tiene una relacion del 59.5% en relacion con las otras dos dimensiones
de la variable, en un andlisis similar vemos que, para la segunda variable de
estudio, Toma de decisiones, la dimensiébn con mayor peso es la dimension
Impacto Humano con un 67.7%. Asi mismo vemos entonces que la dimension
gue posee mayor relacion con la Toma de decisiones es la dimension

Aplicaciones con un 59.5%.

Asi mismo podemos observar que para el objetivo especifico donde se busca
establecer la relacién que tiene la dimensién herramientas con la toma de
decisiones se aprecia que existe una relacién positiva del 48,5% con una sig.

(bilateral) de 0,005.
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Para el objetivo especifico en donde se busca determinar la relacion que existe
entre la dimension aplicaciones y la toma de decisiones, se observa que existe
una relacion directa y positiva del 59,5% con una sig. (bilateral) de 0,000.

En el caso del daltimo objetivo en donde se busca determinar la relacion existente
entre la dimension metodologia y la toma de decisiones, se observa que existe

una relacion positiva del 46,7% con una sig. (bilateral) de 0,007.

Con base en la evidencia encontrada, se acepta la hipétesis de investigacion que

identifica la relacidn entre la Inteligencia Comercial y la Toma de decisiones.
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V. Conclusiones

Primeramente, debemos decir que se evidencio una relacion directa y positiva

entre la inteligencia comercial y la toma de decisiones, la cual es del 69.5%.

En segundo lugar, podemos observar que la dimensién que mayor relacién tiene
con la toma de decisiones es Aplicaciones con el 59,5%; lo que nos indica que
al momento de la toma de decisiones el uso de las aplicaciones es muy

importante.

Se evidencid que este trabajo, fue el primero de su tipo, en toda la historia de la
empresa, lo que contribuird de mucho a las areas correspondientes y a futuras

investigaciones.

La aceptacién por parte de los colaboradores encuestados, para con el
instrumento — y con la investigacién en su totalidad — fue muy buena, muchos
comentaron, entre otras cosas, que por fin la empresa se preocupaba por su

sentir.

El instrumento (de elaboracién propia), fue validado por juicio de expertos y por
el Alpha de Cronbach (SPSS), confirmando que el trabajo, no sdlo es serio, sino

gue aporta a la ciencia.

Las pruebas de correlacién, con el estadigrafo Rho de Spearman, evidenciaron
relacion positiva entre las dos variables estudiadas, y con las operacionalizacién

realizadas con las dimensiones de la primera variable.
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VI. Recomendaciones

Primero:

Segundo:

Tercero:

Cuarto:

Que las unidades muéstrales incluyan representantes de la
poblacion en estudio, de lo contrario, representarian solo a una

parte de esta poblacion y conducirian a distorsiones.

Es importante considerar que la seleccion de las unidades
muéstrales esté relacionada con las variables del estudio porque el
desconocimiento respecto a las referidas variables modificaria las
respuestas distorsionando los datos a valores extremos afectando

la disponibilidad de datos aproximados a una distribucion normal.

Las preguntas del instrumento de recolecciobn de datos deben
construirse de tal manera que eviten respuestas iloégicas o

irresponsables.

Los cursos de estadistica que se imparten en las universidades
deben centrarse en la prueba de hipétesis con modelos de
ecuaciones estructurales para evidenciar herramientas validas y

fiables creando asi modelos robustos y confiables.
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Anexo 01: Matriz de operacionalizacion de variables

Tipo de variable
segln su

CRITERIOS PARA

puedan ser delegadas
en otros sin asumir
mayores riesgos

. DEFINICION DEFINICION
° ASIGNAR
Variable naturaleza y CONCEPTUAL OPERACIONAL | DIMENSIONES INDICADORES | N° DE ITEMS VALOR FINAL CETEAT
escala de
medicion
Ramesh (2015) .
La Bl permite el La Inteli . ) Eficiencia L
acceso interactivo (a ainteligencia | Herramientas
veces en tiempo real) | comercial se Eficacia 1
_ _ a datos, asi mismo determinara y Facilidad de Las dimensiones
Inteligencia permite la se medird a Aplicaciones | Acceses 1 de la variable
Comercial manipulacion de través de las P Ceabiitad cultura financiera
datos,ydara herramientas , Velocidad de se obtuvieron a
gerentes y analistas aplicaciones y . 1 partir de las
Tioo de de negocios la metodologias | Metodologias procesamiento puntuaciones de
v ceqn | habilidad de realizar Capacidad de L los itoms,
su naturalega' un andlisis apropiado. procesamiento (1) Muy recogidos en una
Toma de " | Moody (1991), nos La Toma de Tamaiio del Recursos 1 Importante | escala de Likert
decisiones | cualitativa refiere que, quien decisiones se | cOmpromiso Plazos 1 (2) Importante | con 5 opciones de
toma decisiones no determinara y | Flexibilidad de | Importancia 1 (3 Neutral respuesta. Las
s6lo debe tomar se medira a los planes Capacidad de 1 (4) Poco puntuaciones se
decisiones correctas, ; retractase Importante | transformaron en
Escala de sino que también debe 'EI[aves~de(IjI | Certezade l0os | Claridad 1 (5) Nada una escala de 0 a
icion: hacerlo en forma amano de objetivos y Importante | 100 para facilitar
medicion: | compromiso, Precision 1 i ion:
Ordinal oportuna y con e i planes Su interpretacion:
minimo costo. Es la flexibilidad = 2 ficacion | Costo 1 a mayor
posible que las de los planes | 4e |as ) puntuacion, en los
decisiones de menor variables Tiempo 1 rangos:
importancia, no Impacto Movilidad 1 e Eficiente
justifiquen un analisis Humano e Regular
e investigacion e Deficiente
completos, y que Remuneracion 1
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Anexo 02: Instrumento de recoleccion de datos
Cuestionario

Objetivo: Establecer la relacidon que existe entre la inteligencia comercial y la toma de
decisiones de la Curtiembre Sudamericana S.A.C.,2020.

Instrucciones: Estimado(a) colaborador un gusto saludarlo(a). Marque con una (x) la respuesta
gue mejor se ajuste a su opinién en cada uno de los items. Marque solamente una respuesta
por item. Por favor, llene todo el cuestionario, sin dejar de contestar ninguno de los items.
Para ello se requiere su opinidn sincera. Este cuestionario debera ser llenado por usted en
forma personal, confidencial y anénima. Por favor no comentar ni mostrar sus respuestas a
otras personas. Le agradecemos de antemano su participacion en el llenado de este
cuestionario, ya que su opinién es muy importante para nuestro trabajo de investigacion.

1 2 3 4 5
Muy importante Importante Neutral Poco importante Nada importante
PREGUNTAS \VALORACION
= \VARIABLES/ DIMENSIONES 1] 2| 3| 4| 5
m
E INTELIGENCIA COMERCIAL
1 ¢Considera usted importante la eficiencia de las herramientas como influencia en
la toma de decisiones?
2 éConsidera usted importante la eficacia de las herramientas y su influencia en la
toma de decisiones?
3 ¢Considera usted importante la facilidad de acceso de las aplicaciones y su

influencia en la toma de decisiones?

4 |éConsidera usted importante la usabilidad de las aplicaciones como influencia para
la toma de decisiones?

¢Considera usted importante la velocidad de procesamiento como influencia para
la toma de decisiones?

6 |éConsidera usted importante la capacidad de procesamiento como influencia para la
toma de decisiones?
TOMA DE DECISIONES

éConsidera usted importante los recursos del tamafio del compromiso utilizados
en la toma de decisiones siendo influenciado por la inteligencia comercial?

é¢Considera usted importante el plazo del tamaio del compromiso siendo
influenciado por la inteligencia comercial?
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éConsidera importante la flexibilidad de los planes siendo influenciado por la
inteligencia comercial?

10

11

¢Considera importante la capacidad de retractarse en la flexibilidad de los planes
siendo influenciado por la inteligencia comercial?

éConsidera importante la claridad de los objetivos y planes siendo influenciados
por la inteligencia comercial?

12

13

¢Considera importante la precision de los objetivos y planes siendo influenciados
por la inteligencia comercial?

¢Considera importante el costo de las variables intervinientes siendo
influenciado por la inteligencia comercial?

14

15

¢Considera importante el tiempo de las variables intervinientes siendo
influenciado por la inteligencia comercial?

éConsidera importante la movilidad en el impacto humano siendo influenciado
por la inteligencia comercial?

16

¢Considera importante la remuneracién en el impacto humano siendo
influenciado por la inteligencia comercial?
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Anexo 03: Confiabilidad del instrumento

La confiabilidad del instrumento se determind en funcion al indice Alfa de
Cronbach. El resultado de la prueba arrojé 0,897 (a > 0,6), lo que afirma una
consistencia interna muy alta del instrumento y su fiabilidad. Ademas, se resolvio
someter a la prueba de confiabilidad a todos los items (i = 16) con la funcion
estadisticos total — elemento lo cual arroj6 resultados confiables en todos los
casos.

Alfa de Alfa de Cronbach basada en
Cronbach elementos estandarizados N de elementos
,897 ,913 16
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ga':UM

niversidad
Maria Auxitiagera

DEFICIENTE ACEPTAELE

BUEMNO EXCELENTE

Congruencia de

items

X

Amplitud de
contenido

Redaccion de

items

Claridad y

precision

Pertinencia

VALORACION DE LA
VALIDEZ DE CONTENIDO
DEL INSTRUMENTO

Deficiente

0% - 69%

Aceptable

T0% - T9%

Bueno

80% - 89%

Excelente

90% - 100%

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ]

Aplicable después de comregir [ ]

Apellidos y nombres del juez validador Mg: Alba Trinidad Elizabeth Haydee DMI: 10621954

Especialidad del validador: Maestra En Finanzas

Pertinencia: E! item cormesponde al comeepto tedrico fomulado.
*Relevancia: El item es apropiado para represeniar al components o

dimension especifica del corstructo

#landad: Se entende sin dificuliad alguna &l enunciado del item, es

concisa, exacio y direcio

Mota: Suficienda, se dice suficiencia cuando los ftems planteados son

suficientes para medir la dimension

Valoracion: ...... B89.4%..0un.

Lima 04 de FEBRERO de 2021

" 7N
(ST T

Firma del Experto Informante.

Especialidad

Ho aplicable [ ]
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xUMA

Universidad
Waria Ausiliodora

Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la Inteligencia comercial y la

Toma de decisiones

[ 1=Deficiente | 2=Acepiable | 3 = Bueno [ 4 =FExcelente |
W Intedigencia Comercial [ Bema :ti"zm 3'“‘ ObEevVaionss
TAMEREION 1- HERREMIERT 25
Indicator: Efclencla
1 [ et a"lig:rta'n:-es:-nl.sed 3 Fidencla de |3 hemamientas empeadas en l3empresa” | | [ X[ |
Indlcagor: Efcac
T rﬁ'q:-:rtan:—es:-nlssd 3 Sada 02 |36 NeTanieniaE enpleads en laempesar | | | %] |
DIMENSION 2 APLICACIONES
Indlcator: Facilldsd de access
3 | ;Cuéian Importante =6 pard usted |a faclidad de acceso A las Aplcadones = 13 eMvesar T T I T
Indic-amor Lisabllidad
4 | ;Cudian Importante e para usted |3 usablidad de las aplicaciones en 13 empresaT T IX] ]
DIMENSION 3= METODOLODGIA
Indic-atiod . Velockiad 06 rocesamicnts
5 | jouetanl £ 5 para Usted & veiocidad de procesamiento de 0Eioe & 13 empnesat T T T% 1
€ | iGueian Importanie e Dard usied la canacidad de procesamients de daos e 13 Smpresa’ [ T T=®[ 1T
Toma de decdsiones | Kems
DAMENSION 1 : TAMARD DEL COMPROMISD:
Indicaior: Recuracs
T | ;Cue tan Imporante es para usted 13 canfidad v caldad de recursos 02 106 COMIOMISDs que | |K| |
FEAUME |3 SNresa’
Indicaior: Plans
T | &2uE an Imponante 25 para LEied & plazo del cumplmienta os cswmnrﬁns:msuma' | |x| |
Smpresa’
TIMERSION & FLEXIBIONAD DE L% PLANES
Indicamor: Imporancls
5 [ iouatEn 'r'c-:r.x'beesm.xsdanasltdlmnewmnmuelmmmmmmwa| | |K| |
indicador: Capacldad da retractarss
10 | ;Cue tan Importanie 26 para usied 13 poslbildad de refraciacion de loe planes asUmidos Dor 13 4_}{ |
DIMENSION 3: CERTEZA DE LOS DBJETIVOS ¥ PLANES
Indicanor: Claridad
11 | Gue tan Imporiante &5 para usted 13 candad e s oolsvos Y ianes asumidos por laempresa® | | [ X[
Indicaoor: Precialon
12 | ;Qu tan Imponiante &5 para usied 13 precision de o5 obelvis v DIanes asumitos por 13 K| |
DIMENSION 4- CUANTIFIC ACION DE LAS VARIAEBLES
Indic-agor: Costo
T3 gmurﬁmmespm@ﬁ@lﬁﬂixnﬂEsrﬁﬂﬁEmalﬂmd&' | |K| |
decislonss 7
Indlcagor: Tempo
14 | ;Cué tan Imporiants &5 para usied & Tempo de cuantfcacldn de las varlables Infenvinienies en | |K| |
4 homa de dedsiones 7
DIMENSION 5 IMPACTO HUMAND
Indiczoor: Mowillidad
15 | Qe tan Importanie &6 pard usted |3 mosilidad & corsiderar el Impacio humano en |3 foma de | |K| |
dedslonss?
Indicaior: RemunerasEin
[TE [ 71202 Tan Imponante & Dard UGIed 13 remnUner ason @ Consloera &l IMoaEcio NUmans en @ ioma | |K| |
de dacishones?
Observaciones:
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xUMA

niversidad
Waria Ausiliodora

DEFICIENTE ACEFTABLE BUEND EXCELENTE
Congruencia de x
items
Amplitud de x
contenido
Redaccicn de x
items
Claridad y x
Pertinencia X
Deficiente 0% - 69%
VALORACION DE LA
Aceptable T0% - T9%
VALIDEZ DE CONTEMIDO T % 0%
uend -
DEL INSTRUMENTO
Excelente 90% - 100%
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de comegir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador Mg. Victor Humberio Chero Pacheco
DMI: 10676704
Especialidad del validador: Investigacion y docencia
Valoracion: 59%
Lima 13 de febrero de 2021

"Pertinenciac E] fem comesponde al concepto tedrco formulads.
Rplgvancia: E1 ftm &5 aprpiado fara rEpressniar al comporente o
dimension espacifica del constnucio

laridad: S enfiende sin dficulad algurs & enonciado o fiem, &s
COoNGisa, EXactn y direcio

Mota: Suficienca, se dice suficiencia cuango ks Res pianteados son
suficierties para medir 13 dmension

Firma del validador
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UMA

Universidad
Maria Avsldodora

Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la Inteligencia comercial v la
Toma de decisiones

[ 1 =Deficiente | 2= Aceptable | 3 = Bueno | 4=Excelente |
' Inteligencia Comercial | Esmsa :tmzw :B‘ Obs=arvaciones
TIMEREION 1: HERRZMIERTES
Indlc=dor: ENiclenda
1 | ;Considera usted Imporiante 13 efdenda de las hemamientas como Influencia en 13 toma de | | |x|
decislonas?
Indicador: Efcacla
2 | ;Considera usied Imporianie 13 eficacda de 135 hemamiertas v su Infuencia en 13 toma de | | |x Cambiar y por cOmo paR manienenio
decislonss parejo 3 3 pregunta 1
CIMENSION 2. APLICACIONES
Indicador: Facdlidad o accesn
T | iCorelnera Usled Imponante [a Taclidad 0e acoesd Oe 35 aplCa0ones y &0 INUenca en 1@ ona X
e sl HEEE
4 | ;Corsidera usted Importante 3 usablidad de a5 aplicaciones como Infuanclia |3 toma oe ¥ | Camblar COmo mantenena
fecimnzs? ! - | | | | | P o o pregurta
THMERSION 5. RE TODOLRAA
Indlcator: Velocidad des
5 | iConsidera usted importanie 13 velocidad de procesamiento como INfluendsa pana |13 toma de | | | | x|
decitlonss?
Indllcsaor 2] snin
4 ;mmﬁ%ﬁ%ﬂﬁrw“nm TiEncla fard I oma ge X
P EEEN
Toama e declalonas | fems
DIMENSION 1 TEMARD DEL COMPROMISD
Indlcs0or. Recursos
T | i Corslera usied mporiarie 1os recursos el tamallo ol compromiso ullilzados en 3 toma de | | |x|
decisonas sendo Influsnciado por la Intallgencla comendal?
" Flazo
& | ;iCorsidera usted Importanie el plazo del tamalio del compromise sliendo Influencado por @ | | |x|
meligencls comencial?
DIMERSION 2- FLEXIBILIDAD DE LOS PLARES
Indlcator: ma
T | LCOrsliera Imponan 0% B3 LENG n:tLaIrFege’na' | | |x|
comera’
Indicator: Capacidad de refraciarse
10 | jCoreliera IMponanie @ capacdal O eTaciEse en la Texblidad 08 108 paes Bendg ] FEiTac@rse pensar &n cambian por
rmfuenclado por 3 Infeligencla comenclal™ | | | | Ccamiiar
NMERSION 3 CERTEZA DE L% OEJETIVOS ¥ PLAHES
Indicador: Clardsd
11 | ;Corsldera Importame 3 daridad de Ioe oblefivos v planes sendo Influenciados por Ia| | | | x|
meligencia comercial?
Indicador: Pracislon
12 | jCorsidera Imponanie |3 precskon de los objetvos v planes sendo IMuenclade por 13 | | x|
meligencia comencial?
DIMENSIGN 4 CUANTIFICACION DE LAS VARIABLES
Indlc=dor: Coate
T3 x | La variable Inb=niniente &5 una
iCorsldera Importanie & coslo de |as varables Inendnientes slendo Infuenciado por @ :remaaiaq.leaeclal ?‘mFUEEIEZEEBH
meligancia comendial? Que casa 3
Indepandlents 500ME |3 varabie
Sependems
Indlcador: Tiempo
14 ¥ | La variable Intandniente 25 una
;Coreitera Imporants & tempo de a5 vanables Iterdnientss Sendo IMLENGata por i@ variatiie que afects O puede afectr &f
Teligencia comendial? £feciD QUe Causa la varable
Indepandierts s000e |3 varabie
gependems
CIMEREION 5 TMF AL TO HONERD
Indic=gor: Mowilldad
15 | ;Corsltera Importante 13 mowvilkdad en el impacho humano skendo Infuenciado por 13 Inteligenda | | | ] | | Impacin humana o Impacio en las
comeria’ dedislones humanas
Indicador: Remuneracian
16 | iCorsidera Imporante 13 remuneracion en & Impacio humano slendo Influendado por a| | | | x|
meligencia comencial?
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DEFICIENTE ACEPTABLE BUENC EXCELENTE
Congruencia de
. 100
tems
Amplitud de
100
contenido
Redaccion de
. 98
tems
Claridad y
, 98
precision
Pertinencia 100
Deficiente 0% - 69%
VALORACION DE LA Aceptable 70% - 79%
VALIDEZ DE CONTENIDO
DEL INSTRUMENTO  — B0% - 839%
Excelente 90% - 100%
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador Dr. / Mg: Christian Jesis Pérez Sanchez DHI: 09394947
Especialidad del validador: Administracién Estrategica de Empresas de CENTRUM - PUCP

Valoracion: 99.2

Lima 13 de febrero de 2021

"perfinencia: E ftem comesponse al concepto o frmuacs.
*Relgvancia: EI izm 5 apropiads para representar al componsnts o
dimension especiica e constuco

Claidatt 52 enisnde 5N difculsd Siguna & enundads tel fiem, &5
conciso, exado Y direcio

Nota: Suficiendia, se dice suficiencia cuando 06 REms paniesdos son
suficientes para medir 3 dimensidn

Firma del Experto Informante.

Especialidad




xUMA

Universidad
Maria Auxiliadora

Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la Inteligencia comercial y la
Toma de decisiones

[ 1 =Deficiente | 2=Aceptable | 3=Bueno | 4=Excelente |
¥ 4 Alternativas
Ne Inteligencia Comercial / items .r.l_ﬂ.s.rz { Observaciones

DIMENSION 1: HERRAMIENTAS

indicador: Eficiencia

1 | ¢Considera usted importante la eficiencia de las herramientas como influencia en la toma de | | | )ql l
decisiones?
___ | Indicador: Eficacia i
2 | ¢(Considera usted importante la eficacia de las herramientas y su influencia en la toma de | 1 b&l
decisiones

DIMENSION 2: APLICACIONES

Indicador: Facilidad de acceso

3 | ;Considera usted importante la facilidad de acceso de las aplicaciones y su influencia en la toma ] | ]>0 ] [
de decisiones?
____| Indicador: Usabilidad
4 | ¢Considera usted importante la usabilidad de las aplicaciones como influencia para la toma de I |>4* |
decisiones?

DIMENSION 3: METODOLOGIA

Indicador: Velocidad de procesamiento

5 | ¢Considera usted importante la velocidad de procesamiento como influencia para la toma de |
decisiones?

Indicador: Capacidad de procesamiento [

8 | (Considera usted importante la capacidad de procesamiento como influencia para la toma de l I | J)C,’
decisiones? l I

Toma de decisiones / items

DIMENSION 1 : TAMANO DEL COMPROMISO

Indicador: Recursos

7 | ¢Considera usted importante los recursos del tamafio del compromiso utilizados en la toma de | I
decisiones siendo influenciado por la inteligencia comercial?

Indicador: Plazo }

8 | ¢Considera usted importante el plazo del tamafio del compromiso siendo influenciado por la | ] ] ]
inteligencia comercial? | l>cl

DIMENSION 2: FLEXIBILIDAD DE LOS PLANES

Indicador: Importancia
9 | ¢Consid: imp te la
comercial?

iidad de los planes siendo influenciado por la inteligencia I I ,

indicador: Capacidad de retractarse

10 | (Considera importante la capacidad de retractarse en la flexibilidad de los planes siendo A
influenciado por la inteligencia comercial? >(/

DIMENSION 3: CERTEZA DE LOS OBJETIVOS Y PLANES

Indicador: Claridad

11 | ;Considera importante la claridad de los objetivos y planes siendo influenciados por la | ] l al ‘
inteligencia comercial? >"1

Indicador: Precisién

12 | ;Considera importante la precision de los objetivos y planes siendo influenciados por la
inteligencia comercial?

%

DIMENSION 4: CUANTIFICACION DE LAS VARIABLES

Indicador: Costo

13 | (Considera importante el costo de las variables intervinientes siendo influenciado por la | | |>J |

igencia iai? | o O |
Indicador: Tiempo

14 | ;Considera importante el tiempo de las variables intervinientes siendo influenciado por la | l\‘:l \

inteligencia comercial?

DIMENSION 5: IMPACTO HUMANO

indicador. Moviiidad

15 | ¢ Considera importante la movilidad en el impacto humano siendo influenciado por la inteligencia ] |
comercial?

Indicador: Remuneracién

16 | ;Considera importante la remuneracién en el impacto humano siendo influenciado por la }
inteligencia comercial? |




DEFICIENTE

ACEPTABLE

§ BUENO EXCELENTE

Congruencia de

Opinién de aplicabilidad:

o 4335

7S

Especialidad del vg}id{?or: /\Dﬂ/#”gw)éﬁfk) /N\’/(—ST/C./\((’-’
Valoracion: ....../.. .. & eininnn

Aplic

Aplicable después de corregir [ ]

ble p(1_/
brgs_)de}?'uezvalidazr@g: LEN IDL‘”"’! ,;«Z;U\D/\?-&'ZCZ

'Pertinencia: E! item comesponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o

dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es

conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son

suficientes para medir la dimension

items (\/

Amplitud de

contenido X

Redaccion de /

items /\

Claridad y .

precision =

Pertinencia e =

) Deficiente 0% - 69%

NECRRSGRN Aceptable 70% - 79%

VALIDEZ DE CONTENIDO

DEL INSTRUMENTO i 80% - 89%
Excelente //( 90% - 100%

No aplicable [ ]

s

]

Lima. / élde.?ﬁ.ﬁ; de 2021
],

Ll 7.,

P i A L —
_~\_ Firma del Informante.

Especialidad

Mg. Edwin A. ZELADA FLOREZ
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