UNIVERSIDAD PRIVADA DE TACNA
FACULTAD DE INGENIERIA

ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

“VERITAS ET VITA”

{DE TACNA

C
zZ
—
e
o)
wn
o7\
<.

>/
J

TESIS

“INTELIGENCIA DE NEGOCIOS Y GESTION DEL CONOCIMIENTO
EN EL AREA DE VENTAS EN UNA EMPRESA COMERCIAL
TACNA - 2023”

PARA OPTAR:
TITULO PROFESIONAL DE INGENIERO DE SISTEMAS

PRESENTADO POR:

BACH. RONALD HECTOR FRANCO ANCHANTE
BACH. EDGARD FERNANDO LOPEZ CARPIO

TACNA - PERU

2023



UNIVERSIDAD PRIVADA DE TACNA
FACULTAD DE INGENIERIA

ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

TESIS

“INTELIGENCIA DE NEGOCIOS Y GESTION DEL CONOCIMIENTO
EN EL AREA DE VENTAS EN UNA EMPRESA COMERCIAL
TACNA - 2023”

Tesis sustentada y aprobada el 12 de diciembre del 2023; estando el jurado

calificador integrado por:

PRESIDENTE : Dra. MARTHA JUDITH PAREDES VIGNOLA
SECRETARIA : Ing. LILIANA MERCEDES MILAGROS VEGA BERNAL
VOCAL : Mtro. ENRIQUE FELIX LANCHIPA VALENCIA

ASESOR : Mag. ELARD RICARDO RODRIGUEZ MARCA



DECLARACION JURADA DE ORIGINALIDAD

Nosotros, Ronald Héctor Franco Anchante y Edgard Fernando Lépez Carpio en calidad de
Bachilleres de la Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas de la Facultad de
Ingenieria de la Universidad Privada de Tacna, identificados de DNI 45924860y 41618777

respectivamente, declaramos bajo juramento que:

1. Somos los autores de la tesis titulada: “Inteligencia de negocios y gestion del
conocimiento en el &rea de ventas en una Empresa Comercial Tacha —2023”, la misma
gue presentamos para optar: El titulo profesional de Ingeniero de Sistemas.

2. Latesis es completamente original y no ha sido objeto de plagio, total ni parcialmente,
habiéndose respetado rigurosamente las normas de citacion y referencias para todas
las fuentes consultadas.

3. Los datos presentados en los resultados son auténticos y no han sido objeto de

manipulacion, duplicacién ni copia.

En virtud de lo expuesto, asumimos frente a La Universidad toda responsabilidad
que pudiera derivarse de la autoria, originalidad y veracidad del contenido de la tesis, asi

como por los derechos asociados a la obra.

En consecuencia, hos comprometemos ante a La Universidad y terceros a asumir
cualquier perjuicio que pueda surgir como resultado del incumplimiento de lo aqui
declarado, o que pudiera ser atribuido al contenido de la tesis, incluyendo cualquier
obligacion econdmica que debiera ser satisfecha a favor de terceros debido a acciones

legales, reclamos o disputas resultantes del incumplimiento de esta declaracion.

En caso de descubrirse fraude, pirateria, plagio, falsificacion o la existencia de una
publicacion previa de la obra, aceptamos todas las consecuencias y sanciones que puedan

derivarse de nuestras acciones, acatando plenamente la normatividad vigente.

Tacna, 12 de diciembre del 2023

F f'/
Ronald Héctor Franco Anchante Edgard Fernando Lopez Carpio
DNI 45924860 DNI 41618777

v

Elard Ricardo 'Rodrl'guez Marca
DNI 04743075




DEDICATORIA

Expreso mi profundo agradecimiento al Todopoderoso, cuya presencia constante ha
guiado cada paso de mi viaje académico. Aprecio infinitamente el apoyo inquebrantable de
mi familia, quienes han sido mi ancla en los momentos desafiantes y los valores que han
inculcado en mi. Ademas, extiendo mi agradecimiento a todos aquellos que, con

generosidad, han ofrecido orientacion y asistencia.

Edgard Fernando Lépez Carpio



DEDICATORIA

A mi amada madre, fuente inagotable de amor y sabiduria. Tu apoyo incondicional ha sido
la luz que ilumina mi camino. Agradezco tu paciencia, tus consejos y tu inspiraciéon

constante. Este logro no seria posible sin tu amor y guia.

A la persona que ilumind mi camino en la recta final con su alegria y me ensef6 el
significado de ser complice, guardar secretos, aceptar incondicionalmente y experimentar

un sentimiento. En tu compafia, descubri la esencia de 'tulipandia’.

Ronald Héctor Franco Anchante



vi

AGRADECIMIENTO

Gracias a nuestro asesor Mag. Elard Rodriguez Marca, por brindarnos el asesoramiento y
la motivacién adecuados para completar este estudio. Gracias a la Universidad Privada de

Tacna por brindarnos una formacién profesional.

Ronald Héctor Franco Anchante

Edgard Fernando Lépez Carpio



Vii

INDICE GENERAL

PAGINA DE JURADOS. ... .ot i
DECLARACION JURADA DE ORIGINALIDAD.........iiiiiieiieeeee e il
DE DI C AT ORI A e iv
AGRADECIMIENT O . ..ttt e e aaas Vi
RESUMEN . . ..ot e e e e e XV
AB S T R A C T . .ttt ettt XVi
INTRODUCCION. ... .o, 1
CAPITULO I: EL PROBLEMA DE INVESTIGACION. ......coovviiiiiiieiieeeee e 3
1.1. Descripcion del problema........ ..o 3

1.2. Formulacién del problema............coooiiiiii 4

1.2.1.  Problema General............cccoouiiniiiiiiii 4

1.2.2.  Problemas ESpPecifiCOS.........coiiiiiiiiiii 4

1.3. Justificacion € iImportanCia...........c.oiiiiiii i 4
1.3.1.  JUSHIfICACION tEOMICA. .. o.eueeee e 4

1.3.2.  Justificacion metodoldgica..........c.coviiiiiiiiii i 4

1.3.3.  Justificacion practiCa............ccoooiiiiiiii i, 5

1.3.4.  Justificacion SOCial...........coviiii 5

L4, OB OtIVOS. .ot 5
1.4.1. ODbjetivo General..... ..o 5

1.4.2. Objetivos ESPeCifiCOS......cciuiuiiiiii e 5

1.5, HIPOESIS. .o 5
1.5.1. HipOtesisS General........ ..o 5

1.5.2.  HipOtesis ESPeCifiCas. .......c.vuvviiiiiiiiiie 6

CAPITULO 11: MARCO TEORICO.......ouuiiieeeee e 7
2.1. Antecedentes del eStUIO. .......cooneiieiii i 7
2.1.1. Antecedentes Internacionales.............cooviiiii i, 7

2.1.2. Antecedentes NaCioNales. .........coeii it 9

2.1.3. ANtECEAENIES LOCAUES. . ... et e e 11



2.2. BASES TEOKCAS. ... vttt e
2.2.1. Inteligencia de NEQOCIOS. ......coviiiiriii i,

2.2.2. Gestion del conOCIMIENTO. ... ...vueiei i

2.3. DefiniCion de termiNOS. .. ..o
2.3.1. Business INtelligence...........cooiiiii i

2.3.2. Cadena de Valor.........oooiiiiii e

2.3.3. DashbOard. .......c.oiiiii i

2.3.4. Data WarEhOUSE. .. ...t

2.3.5. ETL (Extract, Transform and Load):...........coooiiiiiiiniiiiiiiiiee

2.3.7. KPI (Key Performance Indicators, Key Business Indicators)..........

2.3.8. MOdEIO d& NEYOCIO. .. cueieiteeeee e
CAPITULO IlIl. MARCO METODOLOGICO.......uiiiiiieiie e
3.1. Tipoy disefio de la INvestigacion............ccovuiiiiiiiiiiiiie e,
3.1.1.  Tipo de investigacCion...........c.vueuiuiuiiieieie e

3.1.2. Disefio de investigacion.............cccoeiiiiiiiiiiii i,

3.2. Poblacion y/o muestra de estudio.............cooiiiiiiiiiii i
3.2.1. PoDIaCION. ...

32,20 MUEBSHIA. ...

3.3. Operacionalizacion de variables...............ccooiiiiiiiiii e,
3.3.1. Identificacion de las Variables............c.cooviiiiiiiiiiiiiin

3.4. Técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos.........................

3.5. Procesamiento y analisis de datosS...........c.cccoiiiiiiiiiiiiiii i
CAPITULO IV: RESULTADOS. .. ..ttt e
4.1. Pruebade Normalidad............coieiiiiiiii

4.2. Estadistica deSCriPtiVA. ........euieiiee e
4.2.1. De lavariable 1: Inteligencia de NegoCioS............cccvvvieienennnnn.

4.2.2. De la variable 2: Gestién del conocimiento.................cc.ceeueni.

4.3. Estadistica Inferencial..............cooiiiiiii
CAPITULO V: DISCUSION. ... ..oiiiiiiiiiie e,
CONCLUSIONES. ... ittt et e e e e

RECOMENDACIONES. . ... e

viii

12

12
18

21

21
21
22
22
22
22
22

23

23

23
23

24

24
24

25

25



REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS.......coouuiiiiiiii e,

ANEXOS



INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Instrumentos de iNVESHIgAaCION ............ciiiieiiiiiiiccee e 26
Tabla 2. Reporte de aplicabilidad...............couuiiiiiiiii e 27
Tabla 3. Resultados de la confiabilidad del instrumento - Cuestionario N° O1................ 27
Tabla 4. Prueba de normalidad de las variables y dimensiones...........cccccvvvvveeviveeeennnnn. 29

Tabla 5. Pregunta 1. En esta empresa tenemos sistemas computacionales para registrar
[a atenCiON de CHENLE ... 30

Tabla 6. Pregunta 2. En esta empresa se cuenta con sistemas que ayuden a controlar las
o o1\ o F= (o (STl o0 0 4[] doa = 1= 30

Tabla 7. Pregunta 3. En esta institucion se maneja las actividades diarias por medio de

sistemas de informacion COMPULACIONAIES. ...........oiiuiiiiiiiiee e 31

Tabla 8. Pregunta 4. Existen sistemas que ayudan a calcular las demandas de atencion

comercial para asi estar listos ante cualquier eventualidad. ..............ccccooooiiiiiienn, 31

Tabla 9. Pregunta 5. En esta institucion se tienen sistemas que ayudan a calcular las

atenciones de clientes realizado en un periodo determinado. .........ccccceeeveeeeiiiiiiiienneenn., 32

Tabla 10. Pregunta 6. Existen sistemas que guardan informacion el tiempo suficiente para

que ayuden a tomar decisiones para el futuro de la empresa. ........ccccceeeeeieiiiiiiiiieeneenn, 32

Tabla 11. Pregunta 7. Contamos con una base de datos operativa de la empresa que

recaba la informacion diaria en cuanto a atenciones y/o actividades de empleados. ...... 33

Tabla 12. Pregunta 8. Existe una base de conocimiento para el uso de los empleados y

mejora de [0S ProCes0S del SEIVICIO. ...uuuuiiiiiiiieeiice e e e e e 33

Tabla 13. Pregunta 9. Esta empresa destina una cantidad presupuestal para mejorar los

Y= Y/ o[0T TR 34

Tabla 14. Pregunta 10. Son los nuevos servicios lo que nos diferencia de otras

o]0 0] 0] (ST ST PUPPPTTRSPPPIN 34

Tabla 15. Pregunta 11. La empresa busca buenas practicas para llevar a cabo una mejora

continua de SUS ProCeS0S A€ ALENCION. .......eiiiieiiiiiiiiiiiiie e e e ettt e e e e e s ee e e e e e e 35

Tabla 16. Pregunta 12. Los equipos de trabajo son diversos y las funciones de los

empleados se complementan para llevar a cabo la toma de decisiones. ........................ 35



Xi
Tabla 17. Pregunta 13. La calidad es uno de los factores que mayor influencia tienen en
el proceso de toma de dECISIONES. ......cciiiiiiiiecce e e 36

Tabla 18. Pregunta 14. Las opiniones de los colaboradores son tomadas en cuenta al
momento de decidir las acciones estratégicas de la empresa, tales como capacitacion y

L= o] = W0 LT T =T AV o o PP 36

Tabla 19. Pregunta 15. Para llegar a una toma de decision se analizan los sistemas de

informacion con que se cuenta en 1a INSHLUCION. ..........cooiiiiiiiiiiiiie e 37

Tabla 20. Pregunta 16. El gerente estimula para que se revisen y mejoren las actividades
mediante la creatividad, innovacion y resultado del aprendizaje. ............cccccceeeeeiiininnne. 37

Tabla 21. Pregunta 17. El gerente establece canales adecuados de informacion para

transmitir los fines, objetivos y valores de 1a eMpPresSa.........covvvvvveeiiiieeeeeeeeiceee e ee e 38
Tabla 22. Pregunta 18. El gerente es accesible y escucha al personal..............ccc........ 38
Tabla 23. Pregunta 19. El gerente reconoce los esfuerzos y logros de su personal....... 39

Tabla 24. Pregunta 20. El acceso a la informacion de la empresa desde el teléfono movil

me ayuda €n mMis [abores OPEratiVAS.......cciieeeiiiiiiiee e e e 39

Tabla 25. Pregunta 21. Los mapas mentales y tableros colaborativos son utilizados por la

=TT 0 (<3S VPSPPI 40

Tabla 26. Pregunta 22. Los colaboradores cooperan y ayudan cuando les piden un poco

de informacion 0 @SESOrAMUENTO. .........uiiiiiiiiiiiiiiieiiieeieee ettt e e e e e e e e e e eeeeeeeees 40
Tabla 27. Pregunta 23. El intercambio de conocimientos es una fortaleza.................... 41

Tabla 28. Pregunta 24. Los colaboradores apoyan la visién de implementar la gestién del

[o70] aToTo3 11 41T 01 (o NPT ETT TSR 41

Tabla 29. Pregunta 25. El gerente quiere compartir conocimientos, pero no se tiene tiempo

PATA NACETIO. ... 41

Tabla 30. Pregunta 26. La jubilacion del personal es un problema para la gestion del

(o0 8o Tox T 0111 | (o1 42
L= o] = T 1 OO SS 43
Tabla 32. Pregunta 28. El conocimiento no es considerado prioritario. .......................... 43

Tabla 33. Pregunta 29. Los empleados desconocen los beneficios de la gestion del

(o10] To 1o 10 4111 0] (0 REUTEUTT TR 44

Tabla 34. Prueba de hipotesis general: Existe relacion significativa entre inteligencia de



Xii

negocios y gestion del conocimiento en el area de ventas en una empresa comercial, Tacna

Tabla 35. Prueba de Hipoétesis especifico 1: Existe relacidn significativa entre sistemas de
informacién y gestion del conocimiento en el area de ventas en una empresa comercial,
TACNA - 2023 ... et e r b e e e e e et rbb e e 45

Tabla 36. Prueba de Hipotesis especifico 2: Existe relacion significativa entre proceso de
innovacion y gestion del conocimiento en el area de ventas en una empresa comercial,
TACNA - 2023 ... e et e et et et e e et aaeat e e e et aanes 46

Tabla 37. Prueba de Hipotesis especifico 3: Existe relacion significativa entre proceso de

toma de decisiones y gestion del conocimiento en el area de ventas en una empresa

[od0] g L=l (o= | T = Tod o F= TR O 12 T 47
Tabla 38. Descripcion de 1as diMENSIONES ...........evvviiiiiiiiiiiiiiiieieiieeeeeeeeeiee e aaaaaee 77
Tabla 39. Descripcion de la tabla de HEChOS ..........covvvvviviiiiiiiiiiiieeee 79

Tabla 40. Tabla e MEAIAAS. ......ceniee ettt e e e eaans 80



Xiii

INDICE DE FIGURAS

Figura 1. Arquitectura basica de un datawarehOuSe .............ccccvveieeeiiieiiiiiiiiiieeeenn. 13
Figura 2. Modelo del esquema eStrella .........oovvvvvveeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeee 14
Figura 3. Modelo COpo de NIEVE..........coviiiiiiiiiiiiiiiiiieiieeeeeeeeeeeeeeee et 15

Figura 4. Tareas de la metodologia de Kimball, denominada Business Dimensional

) 1= T oY o] [ S PP 17

Figura 5. Tipologia para modelos de Gestidn del Conocimiento .............c.ccevvvvvvnnnn. 20



Xiv

INDICE DE ANEXOS

ANEXO 1. Matriz de CONSISTENCIA. . .cc e e 61
Anexo 2. Instrumento de MediCION. ... .o.ueeeee e 63
Anexo 3. Informe de OpinidN de EXPErtoS. .........ccovuiuiuiiiiiiiiiiieiieieenen, 67

Anexo 4. Desarrollo de la SOIUCION........ooe e 71



XV

RESUMEN

La finalidad del presente proyecto es examinar la correlacion entre inteligencia de negocios
y gestion del conocimiento en el departamento de ventas de Tacna — 2023, una empresa
comercial. Empleando un enfoque cuantitativo con un disefio no experimental y una
poblacion de 55 empleados, se utilizé como instrumento el Cuestionario de Recoleccién
de Informacion. Al realizar el andlisis se encontr6 que existe una asociacion directa
altamente positiva de 0.716 entre las variables de estudio en el area de ventas. Esto
sugiere que se logra un mayor nivel de gestion del conocimiento con un aumento en la
ejecucion de soluciones basadas en la inteligencia de negocios. Se recomienda que la
direccién de la empresa priorice el uso de soluciones de inteligencia de negocios para
mejorar el proceso de la correcta y 6ptima toma de decisiones y generar valor, el cual esté
referido, tanto para la empresa, como para sus clientes. Al tomar tales acciones, se puede
lograr una mayor eficiencia y eficacia en dicho proceso de toma de decisiones, lo que en

tltima instancia conduce a mayores niveles de satisfaccion del cliente.

Palabras clave: Business Intelligence; Bigdata; Datamart; inteligencia de Negocios;

gestion del conocimiento; toma de decisiones.
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ABSTRACT

The purpose of this project is to examine the correlation between business intelligence and
knowledge management in the sales department of Tacha - 2023, a commercial company.
Using a quantitative approach with a non-experimental design and a population of 55
employees, the Information Collection Questionnaire was used as an instrument. The
analysis found that there is a highly positive direct association of 0.716 between the study
variables in the sales area. This suggests that a higher level of knowledge management is
achieved with an increase in the implementation of business intelligence solutions. It is
recommended that company management prioritize the use of business intelligence
solutions to improve the decision-making process and generate value for both the company
and its customers. By taking such actions, greater efficiency and effectiveness in the
decision-making process can be achieved, ultimately leading to higher levels of customer

satisfaction.

Key words: Business Intelligence; Bigdata; Datamart; business intelligence; knowledge

management; decision making.



INTRODUCCION

El panorama tecnoldgico en constante cambio ha generado una variedad de
plataformas de inteligencia empresarial que ahora desempefan un papel integral en el
proceso de toma de decisiones de las organizaciones que requieren informacion rapida

y relevante para impulsar sus elecciones.

Después de considerar los puntos antes mencionados, es imperativo crear
alternativas novedosas de inteligencia de negocios que puedan mejorar el proceso de
toma de decisiones informadas. Estas alternativas deben tener en cuenta variables
como el tiempo, minimizar las fallas y priorizar la satisfaccion de los responsables de la
toma de decisiones.

La mejora del proceso de toma de decisiones es una tarea desafiante, por lo que
se proponen varias opciones para resolver este problema. Actualmente, las bases de
datos predominantes son inadecuadas en términos de facilitar la recuperacién de
informacién relevante de una manera facil de usar y son insuficientes para proporcionar
herramientas que puedan mejorar la experiencia del usuario y promover una toma de

decisiones acertada.

El presente estudio presenta una propuesta para la organizacibn e
implementacién integral de la inteligencia de negocios como medio para potenciar la

gestion del conocimiento dentro de la empresa comercial.

Se plante6 la siguiente pregunta general: Tacna - 2023 ¢ Cual es la relacion entre
la inteligencia de negocios y la gestion del conocimiento en el ambito de ventas de las

empresas comerciales?, la cual se puede responder a través de este estudio.

Es por ello que, la presente tesis cuenta con la estructura, que presentamos a

continuacion:

Capitulo 1: Planteamiento del problema de investigacion. Explicar el problema a
investigar y formular las preguntas, objetivos e hipotesis para justificar plenamente la

investigacion.

Capitulo 2: Marco tedrico. Se analizan los antecedentes de investigacion
disponibles como referencia y las bases teéricas para una investigacion en profundidad

sobre el tema.

Capitulo 3: Marco metodolégico. Ademas de la operacionalizacion de las

variables, se presenta el tipo y disefio del estudio, asi como la poblacién y muestra de



estudio.

Capitulo 4: Resultados. Esta seccion describe estadisticas descriptivas e

inferenciales para probar las hipétesis.

Capitulo 5: Discusion. Esta seccion proporciona comparaciones con otros
estudios.

Al término, se procede a analizar las respectivas conclusiones y, asi mismo,

recomendaciones de la presente tesis y se adjuntan como apéndice a este estudio.



CAPITULO I: EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Descripcién del problema

Hoy en dia, la tecnologia avanza a un ritmo increible, lo que lleva al desarrollo de
soluciones integrales para comunicaciones, informética y bases de datos. Cada
empresa tiene una variedad de identidades que son dificiles de autenticar diariamente,
y una gran parte de los datos generados no proporciona informacién que informe las
decisiones comerciales. La capacidad de gestionar estos datos es primordial y es crucial

utilizarlos de una manera que sea beneficiosa para el usuario.

Los datos pertenecientes a la empresa que se guardan en el servidor se disefian
mediante los medios mas eficaces disponibles y se refinan mediante la utilizacion de
inteligencia empresarial. Este proceso permite a la empresa tomar decisiones bien
informadas que sean adecuadas y precisas en el contexto de un clima empresarial

mundial.

La mayor parte de las empresas a nivel mundial, tienen acceso a bases de datos
que contienen datos invaluables sobre las operaciones realizadas por diversos

programas informaticos.

En la empresa Comercial, se requiere gestionar la gestién del conocimiento a
través de una herramienta confiable y segura, donde se ha encontrado ciertas
deficiencias en este sentido, evitando que los colaboradores sean responsables puedan
tomar decisiones oportunas. La empresa carece de un control adecuado sobre sus
ventas y se basa Unicamente en hojas de calculo para administrar el proceso, lo que
genera informes que consumen mucho tiempo y dificultan la disposicién e idoneidad de

la empresa para tomar decisiones informadas sobre las ventas.



1.2.  Formulacion del problema
1.2.1. Problema General

¢, Cual es la relacion entre inteligencia de negocios y gestion del conocimiento en el area

de ventas en una empresa comercial, Tacna - 2023?

1.2.2. Problemas Especificos

a. ¢Cual es la relacién entre sistemas de informacion y gestion del conocimiento

en el area de ventas en una empresa comercial, Tacna - 2023?

b. ¢Cual es la relacién entre proceso de innovacion y gestion del conocimiento en

el area de ventas en una empresa comercial, Tacna - 2023?

c. ¢Cual es la relacibn entre proceso de toma de decisiones y gestién del

conocimiento en el area de ventas en una empresa comercial, Tacna - 2023?

1.3. Justificacion e importancia
1.3.1. Justificacion teérica

Carrasco (2019) indica que, con respecto a los resultados de la investigacién, éstos
pueden tomarse de forma general y, de esa manera, ir incorporandose en el
conocimiento cientifico, adicionalmente a ello, sirve también para lograr llenar espacios

o vacios de indole cognoscitivos existentes.

La razon para proporcionar esta justificacion es ofrecer informacion sobre la
implementacion efectiva de la inteligencia empresarial. Como resultado, esta
investigacion contribuye al conocimiento del campo académico con respecto a la

inteligencia de negocios relacionado a la gestioén del conocimiento.
1.3.2. Justificacion metodoldgica

Segun la investigacion de Carrasco (2019), se crean y emplean especificamente
diversos métodos, procedimientos, técnicas e instrumentos para exhibir su confiabilidad

y, de la misma manera, la validez para su aplicacion en otras iniciativas de investigacion.

Entonces se puede decir que tiene legitimidad metodoldgica. Por tanto, es
razonable que el desarrollo de la solucién se realice utilizando instrumentacion validada

por juicio de expertos.



1.3.3. Justificacion préctica

“A través del estudio se busca contribuir a poder resolver un problema y/o lograr
proponer algun tipo de estrategia, la cual os permita, posterior a su aplicacion, contribuir

a solucionar dicho problema”. (Bernal, 2016: p.138).

La solucién de inteligencia de negocios admitird aportar una soluciéon al
problema en cuestion el cual ayudara a los tomadores de decisiones.

1.3.4. Justificacion social

“La cual se da ya que la presente investigacion esta planteada buscando la resoluciéon
de una problemética de indole social la cual esta afectando o puede afectar a algun
grupo social’. (Naupas, M. Valdivia, J. Palacios, H. Romero, 2018, p.221).

Socialmente estara justificada el desarrollo del proyecto debido a que aportara

conocimiento para que las empresas sean mas competitivas.

1.4. Objetivos
1.4.1. Objetivo General

Determinar la relacién entre inteligencia de negocios y gestion del conocimiento en el

area de ventas en una empresa comercial, Tacnha - 2023.

1.4.2. Objetivos Especificos

a. Determinar la relacién entre sistemas de informacion y gestion del conocimiento

en el area de ventas en una empresa comercial, Tacna — 2023.

b. Determinar la relacién entre proceso de innovacion y gestién del conocimiento

en el area de ventas en una empresa comercial, Tacna — 2023.

c. Determinar la relacién entre proceso de toma de decisiones y gestion del

conocimiento en el area de ventas en una empresa comercial, Tacna — 2023.
1.5. Hipoétesis
1.5.1. Hipdétesis General

Existe relacién significativa entre inteligencia de negocios y gestién del conocimiento en

el area de ventas en una empresa comercial, Tacna — 2023.



1.5.2.

Hipodtesis Especificas

Existe relacion significativa entre sistemas de informacién y gestion del

conocimiento en el area de ventas en una empresa comercial, Tacna — 2023.

Existe relacién significativa entre proceso de innovacion y gestién del

conocimiento en el area de ventas en una empresa comercial, Tacna — 2023.

Existe relacién significativa entre proceso de toma de decisiones y gestion del

conocimiento en el area de ventas en una empresa comercial, Tacha — 2023.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes del estudio
2.1.1. Antecedentes Internacionales

Segun Arellano-Manriquez et al. (2020) en su investigacion “Modelo de negocio para un
sistema de agricultura de precision e inteligencia de negocios en la agroindustria de la
zona Central de Chile” el cual tuvo como objetivo el lograr el disefio de un modelo de
negocios sustentable aplicado a un sistema de agricultura de precision e inteligencia de
negocios. Para probar su hipotesis, se optd por trabajar a partir del concepto Lean
Startup de Eric Ries, ya que proporciona un enfoque completo y conciso para desarrollar
modelos de negocio a través de una experimentacion constante, dirigido a actores clave
de la industria agricola. Se comprobé que los servicios de agricultura de precision
pueden solucionar los problemas de los productores agricolas, y con base en ello se
realizaron experimentos con un producto minimo viable (MVP), y finalmente se planteé
una propuesta de modelo de negocio al final del estudio. La solucién propuesta se
evalla mediante calculos de demanda calculados segun el modelo TAM — SAM - SOM,
y luego se calculé el flujo de caja libre recibido por la prestacion del servicio. El valor
actual neto del proyecto en tal escenario promedio (considerando solo el 0,5 % del total
de ha., con respecto a frutas y vifiedos entre las regiones VI y VII) se estima en

aproximadamente USD 966.000 durante un periodo de 5 afios.

Segun Urumsah y Ramadhansyah (2019) en su paper “Investigating the
influence of business intelligence on the quality of decision making in an Indonesian
fertilizer company” el cual tuvo como finalidad investigar los factores que influyen en la
calidad de la toma de decisiones en el sector de fertilizantes de Indonesia. A travées del
andlisis de 111 cuestionarios utilizables se concluye un modelo de ecuaciones
estructurales usando Minimos Cuadrados Parciales. Los resultados del estudio
mostraron que la gestion de inteligencia empresarial es el primer factor central que
influye en la calidad de la toma de decisiones. El estudio favorece, tanto a la academia,
asi como, a la industria al proporcionar nuevos conocimientos para los gerentes con
respecto a la influencia de la inteligencia empresarial en la toma de decisiones de alta

calidad.

Segun Perai¢ y Grubisi¢ (2022) en su paper “Development and Evaluation of a
Learning Analytics Dashboard for Moodle Learning Management System” el cual tuvo
como finalidad presentar el despliegue y la evaluacion del tablero de andlisis de

aprendizaje para estudiantes (LAD-S). El LAD-S muestra tres vistas: una mirada al éxito



de los estudiantes, las actividades del sistema y la prediccion basada en algoritmos de
aprendizaje automatico. Se disefid una encuesta para examinar la opiniébn de los
estudiantes sobre el LAD-S que incluia la autoconciencia del estudiante, la influencia
del tablero en la efectividad del aprendizaje, la satisfacciébn con el tipo de datos
recopilados, la utilidad y facilidad de uso, la intencién de usar el aprendizaje. panel de
andlisis. Se recopilaron datos de 33 estudiantes de pregrado y posgrado. Los resultados
han mostrado que los estudiantes estén satisfechos con todos los aspectos examinados
del LAD-S por encima del promedio. Los estudiantes expresan la mayor satisfaccion por
la facilidad de uso (M=3.79), claridad de los datos recopilados (M=3.6), utilidad
(M=3.6), cuestionario SUS (M=3.6), intencion de comportamiento (M=3.4) y
satisfaccion con funciones individuales de LAD-S (M = 3.4). Se obtuvo una satisfaccion
inferior, pero superior a la media, por el impacto del LAD-S en un aprendizaje més eficaz
(M=3,2); intencién de uso (M=3,3) y satisfaccion con la posibilidad de cambios de

comportamiento (M= 3,1).

Dirk y Jane (2021) en su paper de investigacion “Utilising learning analytics to
support study success in higher education: a systematic review” el cual tuvo como
objetivo realizar una revisién sistematica centrada en la evidencia empirica, que
demuestra como las analiticas de aprendizaje han tenido éxito en facilitar el éxito del
estudio, con respecto, tanto a la continuacién, asi como a la finalizacion de los cursos
universitarios de los estudiantes. Usando pasos estandarizados para realizar una
revision sistematica, se identificd un conjunto inicial de 6220 articulos. La muestra final
incluye 46 publicaciones clave. Los hallazgos obtenidos en esta revision sistematica
sugieren que existe un nimero considerable de enfoques analiticos del aprendizaje que
utilizan técnicas efectivas para respaldar el éxito de los estudios y los estudiantes en
riesgo de abandonar los estudios. Sin embargo, aun falta evidencia rigurosa a gran
escala de la efectividad de las analiticas de aprendizaje para respaldar el éxito del

estudio.

En un estudio realizado por Oviedo Rodriguez & Gonzélez Gallego (2020) , el
objetivo fue estudiar, tanto a los factores de Inteligencia de Negocios (Bl), como a la
Gestion del Conocimiento (KM), los cuales estan asociados a una empresa ubicada en
Medellin, Colombia. La investigacion sigui6é un enfoque transaccional descriptivo con un
disefio no experimental, y la muestra estuvo compuesta por 80 empleados de tiempo
completo, seleccionados mediante métodos no probabilisticos. El instrumento de
recoleccién de datos utilizado fue una encuesta basada en 22 preguntas, cada una de
las cuales contaba con una escala de frecuencia con tres opciones de respuesta. Los

principales resultados indican que el 76,70 % de la variable Business Intelligence esta



vinculada a la gestion del conocimiento.
2.1.2. Antecedentes Nacionales

Con base en la tesis de Cespedes (2021), el objetivo fue implementar el enfoque de
Ralph Kimball para la toma de decisiones referido a la inteligencia de negocios en el
departamento de ventas de Cable Visioén, empresa de Manufactura Pera. Para lograr
esto, el estudio utiliz6 un disefio de investigacion aplicada que incorpor6 métodos de
investigacion tanto descriptivos como predictivos. El disefio empleado para esta
investigacion fue pre experimental. Tras la implementacion de este enfoque, se
utilizaron informes de gestion interactivos para mejorar los procesos y ahorrar tiempo.
Estos informes permitian al jefe acceder a los datos en cualquier momento y elegir las

opciones de toma de decisiones en consecuencia.

Rosas (2021) en su trabajo se esfuerza en sugerir la aplicacion de soluciones
técnicas que se apoyen en tecnologias pioneras y progresistas. Estas soluciones
permiten el uso y gestién adecuados de la informacion que se procesa en diversos
repositorios de datos. La investigacion realizada se cifie a disefios descriptivos y no
experimentales. Esta metodologia facilita la recopilacion de datos de diversas fuentes o
repositorios, su posterior transformacién y carga en data marts para ser consumidos a
través de informes, paneles y cuadros de mando. Esto permite a los usuarios finales

analizar informacién y tomar decisiones informadas de alto calibre.

En su articulo, Arevalo (2021) expone su objetivo de potenciar el proceso de
toma de decisiones. Para lograr un area de ventas exitosa, Corsein Corporation ha
desarrollado soluciones de inteligencia de negocios utilizando la metodologia de Ralph
Kimball. El estudio utiliza tanto disefios experimentales como niveles descriptivos de
investigacion. Los resultados indican que esta solucion mejora el proceso de toma de
decisiones al reducir el tiempo que lleva extraer informacion de ventas en un 63,33 %,
convertir la informacién de ventas en un 80,00 % y reportar las ventas en un 76,67 %.
Ademas, el nimero de participantes requeridos disminuy6 en un 83,33 % y la necesidad

de confiabilidad y comprensién de los informes de ventas aument6 en un 73 %.

En la investigacion de Rios (2020) sobre Business Intelligence se propuso un
nuevo enfoque para la toma de decisiones en la tramitacion de documentos judiciales
civiles. Este estudio se centro en la Corte Superior de Justicia de Huaura y tuvo como
objetivo recomendar la implementacion de inteligencia de negocios basada en la
metodologia EVOLUCION. Los métodos de investigacién empleados en este estudio
fueron tanto basicos como aplicados, e incluyeron niveles descriptivos y predictivos. El

enfoque experimental utilizé técnicas de observacion directa e indirecta. Los resultados
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indicaron un aumento significativo en la cantidad de informes diarios, que brindan

informacién en tiempo real para diversos escenarios y posibles soluciones.

En su esfuerzo por implementar la inteligencia de negocios a través de la
implementacién, Benites y Sanchez (2021) utilizaron un disefio cuasiexperimental en el
gue utilizaron el método de analisis de Ralph Kimball. Se evalud en su conjunto a los
directivos del area de estudio y los respectivos, informes de gestion generados. Los
resultados de este proyecto indican un aumento significativo del 33,33 % en la
satisfaccion del usuario y una notable reduccion del 99,81 % en el tiempo de
presentacion de informes. Para probar esta hipotesis se implemento la prueba t de
Student.

Argomedo y Salazar (2019) realizaron una tesis titulada “Inteligencia de
Negocios para agilizar la toma de decisiones en la Empresa Industrial Camposol S.A.”
Esta tesis tuvo como objetivo simplificar el proceso de toma de decisiones en la
empresa. El estudio se centr6 en diferentes tipos de investigacion, niveles de
significancia y disefios experimentales para la inteligencia de negocios. El estudio
concluyé que el tiempo promedio para generar informes se redujo significativamente a
32,48 segundos (11,01 %) desde 294,88 segundos (100 %) después de implementar
Bl. Dicha reducciéon constituye un avance del 88,99 % en el tiempo necesario para

generar informes.

Huertas (2023) realizé un estudio para explorar la conexion entre la inteligencia
de negocios y el nivel de competitividad de las empresas dedicadas a la exportacién de
aceituna en laregion Tacna, con foco en el afio 2021. Los resultados del estudio indican
gue el 70,59 % de los exportadores de productos oleicolas en La region Tacna presenta
un alto nivel de inteligencia de negocios, mientras que el 76,47 % demuestra un alto
nivel de competitividad. Como resultado de estos hallazgos, se concluy6 que existe una
correlacion moderada pero positiva entre la inteligencia de negocios y la competitividad

de las empresas exportadoras de aceitunas de la regién Tacna en el afio 2021.

El estudio realizado por Pamo (2022) realizé un estudio con el objetivo de
potenciar el proceso de toma de decisiones dentro de la division de almacenes de
Gnecco y Cia SAC. Segun el estudio, la integracion de una solucion de inteligencia de
negocios desarrollada con la aplicacion de la metodologia de Ralph Kimball tuvo un
resultado positivo para el proceso de toma de decisiones de la mencionada division de
almacenes. Esta conclusion fue respaldada por la Comision Fiscalizadora, asi como por

la de Administracién de Bienes del Estado.

Arenas (2018) realizé un estudio para evaluar el impacto de implementar una
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solucion en el proceso de toma de decisiones. El estudio correspondia a un enfoque
experimental. Los hallazgos indican que el uso de Power Bl, una herramienta de
inteligencia empresarial, dio como resultado una eliminacion total del tiempo necesario
para extraer y procesar datos. Ademas, la satisfaccion de los usuarios mejoré
significativamente desde una calificacion "mala" a una calificacion "alta". Los resultados
de este estudio demuestran la eficacia de implementar Power Bl para mejorar los
procesos de toma de decisiones.

En el estudio de Vera (2017), el objetivo principal de implementar el sistema era
permitir que los usuarios se concentraran en realizar andlisis desde diversas
perspectivas e identificar acciones apropiadas para mejorar su gestion. Vera concluye
finalmente que la introduccion del sistema resulté en una marcada aceleracion del

proceso de sistematizacion del equilibrio laboral.

2.1.3. Antecedentes Locales

Huertas (2023) realiz6 un estudio con el propésito de lograr la determinacion de la
existente relacion que surgia con respecto a la Inteligencia de Negocios, asi como, a la
competitividad de las empresas dedicadas a la exportacion de olivo en la regién de
Tacnaen el afio 2021. Para tal fin, se procedi6 a plantear y desarrollar una investigacion,
la cual era de tipo basica contando con un nivel correlacional; asimismo, dicha
investigacion contaba con un disefio no experimental, asi como, transversal. Como
muestra se tuvo a un total de 17 empresas dedicadas a la agro exportacién del Olivo en
la Region de Tacna; usando para el desarrollo de dicha investigacion, 2 cuestionarios
como instrumento, tales cuestionarios fueron aplicados a las personas que ocupaban el
cargo de gerentes de tales empresas. Obteniéndose como principal resultado que, el
70,59 % de las empresas dedicadas a la agro exportacion del Olivo en la Regién de
Tacna posee un nivel alto de Inteligencia de Negocios, mientras que un porcentaje de
76,47 % denota un nivel de alta Competitividad. Tras la investigacion se presenta como
conclusion que, a través de los resultados, se denota la existencia de una correlacion
positiva media entre la Inteligencia de Negocios y la competitividad de las empresas

dedicadas a la exportacion del olivo en la region de Tacna.

El estudio realizado por Pamo (2022) realizé un estudio con el objetivo de
potenciar el proceso de toma de decisiones dentro de la division de almacenes de
Gnecco y Cia SAC. Segun el estudio, la integracion de una solucion de inteligencia de
negocios, la cual se desarroll6 con la metodologia de Ralph Kimball el cual denot6 que

dicha implementacion de una solucién de inteligencia de negocios desarrollada con la
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metodologia de Ralph Kimball logré6 una mejora con respecto al proceso de toma de

decisiones, desarrollada en el area de almacén de la empresa Gnecco y Cia. SAC.

Astorga (2020) realiz6 un estudio con el propdsito de examinar como la
inteligencia de negocios afecta el proceso de toma de decisiones de los empleados de
las cajas de ahorro y crédito de Tacna. Los resultados del estudio demuestran que
varios factores, como la calidad de la informacion (34,6 %), la experiencia del usuario
(67,4 %), el nivel de uso (33,2 %) y la complejidad del espacio del problema (25,4 %),
tienen un impacto significativo. sobre inteligencia de negocios. Ademas, el estudio
propone que la inteligencia empresarial contribuye con el 52,3 % de la calidad general
de la toma de decisiones.

Pacci (2017) se propone demostrar como una solucién de inteligencia
empresarial de autoservicio puede ayudar a SERTRANS Z&B S.R. en su proceso de
toma de decisiones. La implementacion de esta solucion resulté en una notable
disminucion de mas del 70 % en el tiempo de respuesta para el andlisis y reporte de
informacién. Esto ha brindado a los usuarios la satisfaccion de contar con un proceso
simple y eficiente. La investigacion de Pacci ha demostrado ser un activo valioso para
optimizar las actividades en la seleccion de toma de decisiones de SERTRANS Z&B

S.R. como sociedad de responsabilidad limitada.

2.2. Bases Teoéricas
2.2.1. Inteligencia de negocios

Herazo (2018) menciona que con “la Business Intelligence (Bl) nos referimos a un
proceso el cual esta impulsado por la tecnologia (aplicaciones) para lograr un analisis
de datos y, de esa manera, lograr la presentaciéon de una informacion consistente y
adecuada para lograr contribuir de forma positiva con los ejecutivos, gerentes y otros
usuarios finales corporativos con respecto a la tomar decisiones comerciales e
informacion. La inteligencia empresarial de Bl alcanza una diversidad de herramientas,
aplicaciones y métodos, las cuales permiten a las diversas organizaciones la
recopilacién de determinados datos de sistemas internos, asi como, fuentes externas;
preparar andlisis; de igual manera, el desarrollo y ejecucion de distintas consultas contra
esos datos; y poder crear informes, tableros y visualizaciones de datos para lograr la
correcta traduccién de los resultados de analisis para los encargados de la toma de

decisiones, asi como a los encargados de las operaciones de la empresa”.
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2.2.1.1. Data warehouse

De acuerdo a Gonzales (2021), quien sefiala que, “Lamentablemente, es sabido que
continuamente se suele etiquetar a un Data Warehouse como tecnologia, esto se da

esencialmente por no lograr diferir entre tecnologia y la arquitectura”.

Kimball y Ross (2013) informa que un datawarehouse se refiere a “Una copia de
los datos transaccionales, particularmente disefiada para lograr la realizacion de
consultas y analisis”. En la Figura 1, podemos observar un modelo de Arquitectura

bésica, la cual es correspondiente a un datawarehouse:

Figura 1
Arquitectura basica de un datawarehouse
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2.2.1.2. Datamart

“Representa a un conjunto de datos, en donde su estructura permite un correcto analisis
posterior. Los Data Marts poseen informacion referida a un area, tema o funcion
especifica, de igual manera, con los datos relacionados de diferentes aplicaciones
operativas. Los data marts pueden proceder de una diversa pluralidad de bases de

datos OLAP, segun el tipo de analisis que se quiera desarrollar’ (Paez Redondo, 2021).

Segun Rojas (2014) “es referido a una Datawarehouse, pero mucho mas
pequefia; es decir, es una Datawarehouse la cual se orienta a alguna tematica en
especifico. Los Datamart generalmente son utilizados por un departamento o grupo de
usuarios en una cierta compania, para conjuntos definidos de tareas”. (p.12). Un
Datamart entonces, es referido a una solucion de Business Intelligence que se

concentra en un dominio particular interno de alguna organizacion.
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2.2.1.3. Modelo dimensional

Seguidamente, vamos a proceder a realizar la descripcion de los principales modelos

dimensionales:
Modelo estrella

Como se aprecia en la Figura 2, el esquema en estrella viene a ser la estructura

mas practica, cuenta con diferentes dimensiones y una Unica tabla de hechos.

Figura 2
Modelo del esquema estrella
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Nota. Obtenido de (Microsoft, 2022)

Modelo copo de nieve

El modelo actual opera bajo la premisa de que las dimensiones estan

conectadas a otras tablas, pero no tienen una conexién directa con la tabla de
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hechos, asi como se detalla en la Figura 3, la cual encontramos a continuacion:

Figura 3
Modelo Copo de Nieve
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2.2.1.4. KPI (Key Performance Indicator)

Los indicadores clave de rendimiento, o KPI, sirven como métricas fundamentales que
permiten a una organizacién evaluar y analizar el progreso de sus objetivos. Al hacerlo,
la empresa obtiene una vision integral de su estado actual, lo que le permite disefiar

medidas estratégicas para mejorar estas métricas y lograr sus objetivos.

Segun Avella (2019) “existe actualmente una necesidad de lograr el control en
la gestion logistica dentro de las organizaciones, las cuales utilizan diversas
herramientas para lograr el poder medir, asi como, evaluar logros. También el detectar
fallas para posteriormente realizar la aplicacion de diversas y necesarias medidas de
correccion, ‘lo que no se puede medir no se puede controlar y lo que no se puede
controlar no se puede gestionar’. Por esta razon, resulta fundamental el lograr entender

gué son los indicadores logisticos conocidos como KPIs y cémo éstos funcionan”.

2.2.1.5. Ralph Kimball

Rivadera (2010) indica que “La metodologia esta centrada en lo que Kimball nombra
como el Ciclo de Vida Dimensional del Negocio (Business Dimensional Lifecycle). Este
ciclo de vida del proyecto de DW, se basa principalmente en 4 principios, los cuales se

nombran a continuacion”:
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a) “Centrarse en el negocio: Debemos concentrarnos en identificar los posibles
requerimientos que presente un determinado negocio, asi como su posible
valor asociado y, de esta manera, proceder a utilizar diversos esfuerzos que
nos van a permitir el desarrollo de relaciones soélidas con respecto al
negocio, de esta forma, vamos a agudizar el analisis del mismo, asi como,

la competencia consultiva de los implementadores” (Rivadera, 2010).

b) “Como segundo principio tenemos la construccion de una infraestructura de
informacion adecuada: En donde, se busca el disefio de una determinada
base de informacion la cual sea Unica, integrada, de uso sencillo, que posea
un rendimiento alto, que nos permita reflejar la diversa gama de distintos
requerimientos de negocios que se puedan identificar dentro de una

empresa” (Rivadera, 2010).

c) “Como tercer principio tenemos el poder efectuar entregas en incrementos
significativos: como la creacion de un almacén de datos (DW) en
incrementos entregables dentro de un plazo en un rango de 6 a 12 meses.
Se debe utilizar el valor de negocio de cada uno de los elementos detallados
para lograr la determinacion del orden de aplicacion de los incrementos.
Esta metodologia es muy similar a las metodologias agiles de construccion
de software” (Rivadera, 2010).

d) “Como dltimo principio, el poder ofrecer una solucion completa:
suministrando todos los elementos que sean necesarios para lograr una
Optima entrega de valor a los usuarios de los negocios. Para empezar, lo
anterior significaria poseer un almacén de datos sélido, el cual se encuentre
correctamente disefiado, contando con una comprobada calidad y sea
accesible. Asimismo, se debe de proporcionar herramientas de consulta ad
hoc, diversas aplicaciones para informes, asi como, analisis avanzado,

capacitacion, soporte, sitio web y documentacion”. (Rivadera, 2010)

Los indicadores clave de rendimiento, o KPI, sirven como métricas
fundamentales que permiten a una organizacion evaluar y analizar el progreso de sus
objetivos. Al hacerlo, la empresa obtiene una vision integral de su estado actual, o que
le permite diseflar medidas estratégicas para mejorar estas métricas y lograr sus
objetivos, asimismo, las tareas que establece la metodologia de Kimball, se encuentran

en la Figura 4, mostrada seguidamente:
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Figura 4

Tareas de la metodologia de Kimball, denominada Business Dimensional Lifecycle
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En resumen, la metodologia de Kimball presenta una base flexible y basada en
hechos para construir almacenes de datos de tamafio moderado. El enfoque
ascendente que sigue esta disefiado para facilitar el desarrollo gradual y paso a paso
de estos almacenes. Ademas, también ofrece una variedad de recursos practicos, como
gréaficos, hojas de calculo y archivos, para ayudar a las personas a establecer sus

propios almacenes de datos.
2.2.1.6. Dimensiones de inteligencia de negocios

Se utilizara las dimensiones definidas por Ahumada Tello & Perusquia Velasco, (2016)
respecto a las acciones de inteligencia de negocios que comprenden con los sistemas
de informacidn, con los procesos de innovacion y con el impulso de procedimientos para

crear un correcto proceso de toma de decisiones.
Dimension 1: Sistemas de Informacién

Ahumada y Perusquia (2016) definen los sistemas de informacion como los
componentes electrénicos de la gestion de la informacion que intervienen en los
diversos procedimientos comerciales y que poseen implicaciones practicas en la
creacion del conocimiento. Estos sistemas se componen de diversas herramientas que

se utilizan para facilitar las operaciones de la empresa.

Asimismo, GOomez-Prada etal., (2019), definen una teoria general de los
sistemas de informacién como un conjunto de datos interrelacionados para lograr un

objetivo especifico, un sistema tiene entradas para ser procesadas y tiene salidas de
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datos y este si se convierte en informacion, es Orientados a la gestion de datos e
informacién para que puedan ser utilizados para el logro de objetivos, los sistemas de
informacién permiten a las partes interesadas tomar decisiones y brindar alternativas de
solucion. De igual forma, Campos et al., (2020) ve a los sistemas de informaciéon como
una serie de procesos estructurados que procesan datos e informacién, caracterizados
por procesar datos en ciclos repetidos con entradas y salidas de datos actualizadas, y
también mencionan que se procesa informacion del sistema La combinacion de
informacion data para su uso y manipulacion de datos, permitiendo a los usuarios

conectar toda la informacion para solucionar sus necesidades.
Dimension 2: Proceso de innovacion

La innovacion es un término que se refiere a las acciones y procedimientos que
mejoran la calidad de un producto o servicio producido por una empresa. Estas acciones
y procedimientos pueden abarcar una variedad de areas, como la tecnologia, las
operaciones, las tareas administrativas o las estrategias comerciales, tal como lo define
(Chesbrough, 2011). Adicionalmente, la innovacién puede incluir politicas que faciliten
la evaluacién de procesos, productos y personal dentro de la organizacién, asi como la

recopilacién y consolidacion de informacion sobre los procesos productivos.

Entonces, podemos decir que la innovacion es definida como la toma de
acciones u operaciones, las cuales contribuyen a la mejora de cualquier producto o
servicio producido por una empresa, ya sea técnica, operativa, de gestibn o de
estrategia empresarial (Chesbrough, 2011). Asimismo, son politicas promocionales que
las empresas deben evaluar con respecto a los procesos, productos, personas en la

organizacion y la agrupacion de la informacién dentro del proceso productivo.
Dimension 3: Proceso de Toma de decisiones

El procedimiento de toma de decisiones se entiende comunmente como las
formas en que la direccion elige el curso de accion a seguir. Esta toma de decisiones
podria llevarse a cabo mediante una metodologia predeterminada o con el apoyo de
directrices existentes para evaluar sus resultados (Chaabouni & Triki, 2013). Se
implementan medidas integrales, documentos oficiales, pasos procesales y politicas

para facilitar la toma de decisiones inteligente (Moss & Atre, 2003)..

2.2.2. Gestion del conocimiento

Segun Santana et al., (2011) y Wahlroos (2011) la gestion del conocimiento es definida

como un proceso dindmico que nos permite crear, almacenar, transferir, aplicar y utilizar



19

conocimiento para mejorar los resultados organizacionales. Para Castro (2015) afirma
que para lograr una correcta gestion del conocimiento, los miembros institucionales
deben desarrollar una visibn compartida, abrir nuevas mentalidades, aprender en
equipo, aprender sobre las acciones de los miembros y tener un pensamiento sistémico
para integrar el conocimiento con otras disciplinas, facilitando asi el aprendizaje
organizacional y facilitacion del cambio. De igual forma, Bravo (2002) sefial6 que la
gestion del conocimiento en el campo de la salud tiene una larga historia, pero solo se
enfoca en el conocimiento explicito (biblioteca virtual, base de conocimiento, base de
datos, etc.), careciendo de mecanismos de gestion del conocimiento tacito.

2.2.2.1. Tipologia de modelos para la gestion del conocimiento

El estudio de la gestion del conocimiento es inherentemente multidisciplinario y abarca
una variedad de perspectivas para la creacion y el andlisis de sistemas y modelos de
gestion del conocimiento. Este enfoque permite la categorizacién de estos sistemas y
modelos en tres tipos distintos en funcién de sus principios basicos, objetivos,

metodologia y participantes.

Almacenamiento, acceso y transferencia de conocimiento: Por lo general, un modelo de
gestion del conocimiento ignora la diferenciacion entre informacion, datos vy
conocimiento, tratandolo como una entidad distinta de las personas que lo generan y
utilizan. Este modelo particular de gestién del conocimiento se centra en la creacion de
metodologias, enfoques y tacticas para almacenar el "conocimiento" disponible dentro
de una organizacién en un depdsito de facil acceso. Este método esta destinado a
facilitar la transferencia de conocimiento entre los miembros de la organizacion, lo que
puede incluir el uso de paginas amarillas de "conocimiento”, archivos de informacion
individual y otras estrategias similares. Segun Davenport y Prusak, (2001), existen tres
tipos basicos de almacenes de conocimiento: conocimiento externo, conocimiento

interno estructurado y conocimiento interno informal.

Sociocultural: El objetivo principal del modelo se centra en el cultivo de un ambiente
organizacional que promueva el avance de los procesos de gestion del conocimiento.
El modelo tiene como objetivo generar un cambio de mentalidad, promover la confianza,
estimular la innovacion, aumentar la conciencia sobre el valor y la importancia del
conocimiento y facilitar la comunicaciéon y colaboracién efectiva entre todos los

miembros de la organizacion, tal como se muestra en la Figura 5:
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Figura 5

Tipologia para modelos de Gestion del Conocimiento

Almacenamiento,
acceso y
transferencia

la creacién y
\ la gestién /}
/&Qummimiy\

Socioculrural Tecnolégico

Nota. Davenport y Prusak (1998)

Tecnoldgicos: Los modelos utilizados para la gestion del conocimiento enfatizan la
creacion y utilizacién de sistemas como intranets, almacenes de datos, redes y sistemas
expertos, asi como herramientas tecnolégicas como herramientas multimedia, motores

de busqueda y software para la toma de decisiones.
2.2.2.2. Dimensiones de gestion del conocimiento

Para evaluar la variable de gestiéon del conocimiento, Santana et al., (2011) y Wahlroos
(2011) sugieren un enfoque de medicidon especifico que se compone de tres
dimensiones. Estas dimensiones incluyen: (a) redes sociales, (b) factores criticos de
éxito y (c) obstaculos que impiden la implementacion de la gestion del conocimiento.

Cada dimension se describe en detalle a continuacién.
Dimensiéon 1: Medios sociales

Segun Santana et al., (2011) y Wahlroos (2011), dentro de la categoria de redes
sociales se incluyen una variedad de herramientas basadas en Internet. Estas
herramientas permiten a los usuarios participar en la creacién, el consumo y el
intercambio de varios tipos de contenido. Ejemplos de estas herramientas incluyen
wikis, blogs y redes sociales. Sin embargo, Boyd y Ellison (2007) (citado en Flores,
Moran y Rodriguez, 2009) tienen una definicibn més especifica de redes sociales. En
su opinidn, las redes sociales se refieren a servicios que permiten a los individuos crear
perfiles, ya sean publicos o semipublicos, dentro de un sistema definido. Ademas, estos
servicios permiten a los usuarios ver listas de conexiones que comparten con otros
usuarios y explorar listas de conexiones realizadas por otros en el sistema. La

naturaleza y los nombres de estas conexiones pueden variar de un sitio a otro.
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Dimensién 2: Factores criticos de éxito

Segun los hallazgos de Santana et al., (2011) y Wahlroos (2011), los factores
criticos de éxito son los puntos especificos que, si se implementan adecuadamente,
establecen y garantizan el crecimiento y progreso de una empresa y sus operaciones,
y la realizacién de sus objetivos. Por el contrario, descuidar estos mismos factores

puede provocar la caida de las empresas.

Asi mismo, Hernandez (2017) define el término como un nudmero limitado
(normalmente entre 3 y 8) de atributos que influyen directamente en la eficacia,
eficiencia y viabilidad de una organizacién, programa o proyecto (EFQM 2010). Esto
ayuda a alcanzar los objetivos estratégicos, ayudando decisivamente a que la
organizacion se sostenga en el tiempo (sustentabilidad, persistencia, supervivencia,

crecimiento) y alcance niveles mas altos en el camino hacia la excelencia.
Dimension 3: Barreras para laimplantacion de la gestion del conocimiento

De acuerdo a la investigacion realizada por Santana et al., (2011) y Wahlroos
(2011),los obstaculos en la ejecucion exitosa de la Gestion del conocimiento (KM)
pueden describirse como la falta de capacidad para formar protocolos dinamicos para
generar, retener, transmitir, utilizar y aplicar el conocimiento. Dicho conocimiento esta

dirigido a la mejora de los resultados de la organizacion.

En el andlisis de Ramén (2013) , una parte importante de las dificultades para
implementar la gestion del conocimiento en las empresas esta ligada a la gestién del
cambio y la desaparicibn de modelos efectivos para su aplicacién. Los principales
obstaculos para implementar la gestion del conocimiento dentro de una organizacion
son: (a) el personal y su renuencia a desviarse de la cultura organizacional establecida,
(b) la escasez de ejemplos tangibles para que otras organizaciones los sigan y (c) la

escala de la organizacion.

2.3. Definicion de términos
2.3.1. Business Intelligence

“Se refiere a un conjunto de herramientas y aplicaciones que nos permiten el desarrollo
de una toma de decisiones que facilitan el acceso interactivo, un correcto analisis, asi

como, manipular la informacién corporativa de mision critica ” (Aspin Adam, 2015).
2.3.2. Cadena de Valor

Segun (Roben, 2019) con Cadena de Valor nos referimos a una secuencia de diversas
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actividades, las cuales se ejecutan con el objetivo de lograr el establecimiento, y por
ende, la mejora del valor de un producto y/o servicio préspero en el mercado, utilizando

una estrategia econémica.
2.3.3. Dashboard

“Se refiere a una interfaz grafica, la cual nos permite el poder visualizar los diversos

elementos funcionales que contiene un software o una plataforma”. (enzyme, 2022)
2.3.4. Data Warehouse

“Se refiere a un repositorio de datos, el cual nos proporciona una vision general e
integrada de los datos dentro de una organizacion, sin tomar en consideracién, como
vaya a ser posteriormente utilizado por los usuarios y/o consumidores; asimismo,
presenta las siguientes propiedades, como la coherencia, fiabilidad, estabilidad y una
informacion histérica”. (Curto Diaz Josep, 2012)

2.3.5. ETL (Extract, Transform and Load):

“Se refiere a la tarea de poder realizar la extraccion, transformacién y carga de diversos
daros de fuentes de informacion y lograr el ajuste adecuado para lograr registrarlos en

un distinto almacén o base de datos para un analisis posterior’.(PowerData, 2022).
2.3.6. Mineria de Datos

“Se presenta de manera inicial como un proceso, en donde se descubren importantes y
nueva relaciones, tendencias y patrones al poder examinar una gran cantidad de datos”.

(Perez Lopez & Santin Gonzales, 2017)
2.3.7. KPI (Key Performance Indicators, Key Business Indicators)

“Simbolizan a un conjunto de medidas, las cuales estan orientadas en distintos
aspectos del desempefio organizacional, los cuales son los mas analiticos para

conseguir el actual y futuro éxito dentro la organizacion”. (Parmenter, 2010)
2.3.8. Modelo de negocio

“Es referido a la representacion resumida de la légica organizativa, la asignacion de los
recursos de una empresa, basados en los términos tanto de ingresos, como de
beneficios”. (INFOTECA, 2022)
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CAPITULO Ill. MARCO METODOLOGICO

3.1. Tipoy disefio de la Investigacién
3.1.1. Tipo de investigacion

| tipo de metodologia para este estudio serd cuantitativo. Los métodos cuantitativos
recopilan datos para probar hipotesis y realizar andlisis estadisticos (Hernandez-
Sampieri & Mendoza Torres, 2018).

Segun (Hernandez-Sampieri & Mendoza Torres, 2018), el presente estudio sera
del tipo aplicada. El instrumento es aplicado a los grupos relacionados con la
investigacion en cuestion. Los resultados nos ayudan a comprender mejor el mundo que
nos rodea.

3.1.2. Disefio de investigacion

El disefio de la investigacion en cuestion es de caracter cuasi experimental, ya que
pretende establecer la correlacion entre las variables independientes y dependientes.
Como lo demostraron (Hernandez-Sampieri y Mendoza en 2018), ya que al menos se
manipulé una de las variables, lo que indica que es factible realizar una investigacion.
En el estudio cuasi experimental, el enfoque principal fue analizar el fenémeno que

ocurrié dentro de un contexto local especifico para una mayor investigacion.

Donde:

M = muestra

Q3 = Inteligencia de Negocios
(), = Gestién del conocimiento

r = Relacian entre variables
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3.2. Poblacion y muestra de estudio
3.2.1. Poblacion

La poblacion estard determinada por 55 trabajadores de la empresa comercial. Asi
mismo (Arbaiza Fermini, 2014), “Una poblacion esta constituida por grupos que forman
instancias similares con determinaciones especificas, donde se cumplen criterios
demogréficos (edad, sexo, etc.), psicogréficos (valores, estilo de vida, etc.) y geografia.
Dependiendo del propdsito de cada encuesta, se pueden usar varios grupos de

personas, generalmente se usan ciertos grupos segun el propdésito.

3.2.2. Muestra

Una muestra de datos, tal como la definen (Hernandez-Sampieri & Mendoza Torres,
2018) en la ruta cuantitativa, debe ser un subgrupo organizado de la poblacién o
universo en estudio. Segun Valderrama y Velasquez (2019) una muestra representativa
de una poblacion puede representar adecuadamente sus rasgos generales. Esto se
logra mediante el uso de métodos estadisticos de muestreo que determinan el nimero
Optimo de unidades necesarias para el estudio. Estos métodos tienen en cuenta los
requisitos de unidades maximas y minimas para reducir el margen de error en la
recopilacién de datos al tiempo que capturan las caracteristicas esenciales de la

poblacion mas grande. (Valderrama & Santiago, 2019)

Para el calculo del tamafio de la muestra utilizamos la siguiente férmula:

(p.q)Z%.N

— 1)
"TEN-D+ (72

Suponiendo un tamafio de poblacién de "N" y apuntando a un nivel de
confianza del 95 % con una probabilidad de 0,50 de obtener el resultado

deseado y un margen de error del 5 %, se deben realizar "n" entrevistas.
Donde:
N = 55 trabajadores

Z=1,96%
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p =0.50
g=(1-p)=0,50
e=5%

n=49

De acuerdo con el procesamiento se tiene una muestra de 49 trabajadores
3.3. Operacionalizacién de variables
3.3.1.

Identificacion de las Variables

Variable 1: Inteligencia de negocios

Definicién Definiciobn Operacional  Dimensiones Indicadores
Conceptual

(Herazo, 2018) La presente variable se Sistemas de - Operativo
indica que medira  con un Informacion - Estrategia
inteligencia de cuestionario en sus

negocios “es un dimensiones de: - Base de Datos
proceso Sistemas de I
impulsado por la Informacion, Procesode Proceso de - Investigacion
tecnologia innovacion, Proceso de Innovacion y desarrollo
(aplicaciones) Toma de decisiones - Nuevos

para analizar utilizando la  escala servicios
datos y presentar Likert

informacion - Nuevos
precisa para procesos
ayudar a los Proceso de - Estructura
€Jecutivos, Toma de organizacional
usuarios finales - Sistema de
corporativos a calidad

tomar .deC|S|0nes - Gerencia
comerciales con

informacion.




Variable 2: Gestion del conocimiento
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Definicion Definicion Dimensiones Indicadores
Conceptual Operacional
Santana  etal.,, La presente variable Medios sociales - Empleo
(2011), la gestibn se medird con un | .

2 , ; - Interés
del conocimiento cuestionario en sus
constituye un dimensiones de - Frecuencia
aspecto crucial de Medios sociales,
la gestibn Factores criticos de Factorescriticos - Cultura
organizacional. éxito, Barreras parala de é€xito organizacional
Esta practica implantacion - Estrategia
implica la utilizando la escala
utilizacion de Likerth
personas, _Barreras pararla - Barreras
procesos, roles, implementacion
actividades y
recursos para
permitir la

transferencia de
conocimientos vy
experiencias
entre los
miembros de una
organizacion.

3.4.

Técnicas e instrumentos para larecoleccion de datos

(Gavagnin Taffarel, 2009) nos dice que el fichaje es “un modo de recolectar y almacenar

informacioén, que aparte de contener una extension, le da una unidad y un valor” (p. 38).

A continuacion, en la Tabla 1, podemos ver una lista de técnicas e instrumentos

gue se utilizaran en esta tesis:

Tabla 1

Instrumentos de investigacion

Técnicas

Instrumentos

Encuesta

Cuestionario
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Validez:

La validez de nuestro instrumento se evalud en este estudio mediante técnicas
de juicio de expertos. La Tabla 2, presentada a continuacién, nos proporciona la

informacién necesaria para determinar la aplicabilidad del instrumento.

Tabla 2
Reporte de aplicabilidad

Especialista Validacion

Mg. Alex Pacheco Pumaleque Aplicable

Mg. Aldo Rodriguez Marino Chavez Aplicable

Dra. Aracelli Del Carmen Gonzales Sanchez Aplicable
Confiabilidad:

Para esta investigacién se ha optado por utilizar el Alfa de Cronbach, a través
del cual se logré determinar la confiabilidad de nuestros instrumentos de recojo de

datos, tal informacion se representa en la Tabla 3, presentada a continuacion:

Tabla 3

Resultados de la confiabilidad del instrumento - Cuestionario N° 01

Encuesta Alfa de Cronbach  Nro. de preguntas Nro. de encuestas

Cuestionario N° 01 0,982 29 10

La Tabla 3 muestra que los datos arrojados por el coeficiente Alfa de Cronbach
fueron considerados satisfactorios, con una puntuacion de 0,982. Estos hallazgos
indican una consistencia interna aceptable, que cumple con los rangos de referencia
establecidos. En consecuencia, las herramientas utilizadas para la recopilacion de datos

se pueden utilizar de forma eficaz.
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3.5. Procesamiento y analisis de datos

Segun Hernandez-Sampieri & Mendoza (2018) se realiz6 un estudio cuantitativo debido

a que las variables se pueden representar numeéricamente.

Para lograr los objetivos planteados en este estudio, primero se registran los
indicadores de la variable dependiente durante el pre-test, esta informacion sera
procesada con el software estadistico SPSS para obtener informacion descriptiva, luego
se registra la informacién del indicador de la variable dependiente en el tiempo posterior
a la prueba, para luego utilizar estadisticas de Excel. El software procesa y obtiene
informacion descriptiva y posteriormente realizar la prueba de normalidad, aceptando
que los datos estan sujetos a una distribuciébn no normal y utilizar la estadistica no

paramétrica de Spearman Rho.
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Se utilizé el estadistico de prueba de Shapiro-Wilk, para especificar la distribucion de la

muestra el cual tiene un tamafio de muestra de 49, tales resultados estan plasmados

en la Tabla 4.
Hipotesis estadistica
Ho: Una distribucion normal sigue la muestra

Hi: Una distribucion no normal sigue la muestra

En caso p-valor <= 0,05 se rechaza la hipotesis

Caso contrario Si p-valor > 0,05 no se rechaza la hipotesis nula.

nula.

Tabla 4
Prueba de normalidad de las variables y dimensiones
Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.

Sistema de Informacion 0,854 49 0,000
Innovacioén 0,691 49 0,000
Toma de decisiones 0,842 49 0,000
Inteligencia de Negocios 0,903 49 0,001
Gestion del conocimiento 0,826 49 0,000

Al examinar la Tabla 3 y considerar el tamafio de la muestra, que es inferior a

50, es necesario utilizar la prueba de Shapiro-Wilk. Al realizar esta prueba observamos

gue las variables y dimensiones presentan un valor P (sig.) menor que 0,05, refutando

asi la hipétesis nula. Como resultado, debemos aceptar que los datos estan sujetos a

una distribucion no normal y utilizar la estadistica no paramétrica de Spearman Rho.
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4.2. Estadistica descriptiva
4.2.1. De lavariable 1: Inteligencia de negocios

Dimensién de Sistemas de Informacion

Tabla 5
Pregunta 1. En esta empresa tenemos sistemas computacionales para registrar la

atencion de cliente

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido A veces 1 2,0 2,0 2,0
Casi siempre 18 36,7 36,7 38,8
Siempre 30 61,2 61,2 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacién

Analizando la Tabla 5 respecto a la Pregunta 1: En esta empresa tenemos
sistemas computacionales para registrar la atencion del cliente, se observa que el mayor
porcentaje esta en el nivel Siempre con un 61,2 % que representa a 30 trabajadores,

por otro lado, en el nivel A veces que se observa un 2 % que representa a 1 trabajador.

Tabla 6
Pregunta 2. En esta empresa se cuenta con sistemas que ayuden a controlar las

actividades comerciales

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido A veces 1 2,0 2,0 2,0
Casi siempre 23 46,9 46,9 49,0
Siempre 25 51,0 51,0 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacion

Analizando la Tabla 6 respecto a la Pregunta 2: En esta empresa se cuenta con
sistemas que ayuden a controlar las actividades comerciales, se observa que el mayor
porcentaje esta en el nivel Siempre con un 51,0 % que representa a 25 trabajadores,

por otro lado, en el nivel A veces se observa un 2 % que representa a 1 trabajador
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Tabla 7
Pregunta 3. En esta institucion se maneja las actividades diarias por medio de

sistemas de informacién computacionales.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vélido  Casinunca 1 2,0 2,0 2,0
A veces 6 12,2 12,2 14,3
Casi siempre 17 34,7 34,7 49,0
Siempre 25 51,0 51,0 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacion

Analizando la tabla 6 respecto a la Pregunta 3: En esta institucion se maneja las
actividades diarias por medio de sistemas de informacién computacionales, se observa
gue el mayor porcentaje esta en el nivel Siempre con un 51,0 % que representa a 25
trabajadores, por otro lado, en el nivel Casi nunca se observa un 2 % que representa a

1 trabajador.

Tabla 8
Pregunta 4. Existen sistemas que ayudan a calcular las demandas de atencion

comercial para asi estar listos ante cualquier eventualidad.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido A veces 6 12,2 12,2 12,2
Casi siempre 21 42,9 42,9 551
Siempre 22 44,9 44,9 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacion

Analizando la tabla 8 respecto a la Pregunta 4: Existen sistemas que ayudan a
calcular las demandas de atencion comercial para asi estar listos ante cualquier
eventualidad, se observa que el mayor porcentaje esta en el nivel Siempre con un 44,9
% que representa a 22 trabajadores, por otro lado, en el nivel A veces se observa un

12,2 % que representa a 6 trabajador
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Tabla 9
Pregunta 5. En esta institucion se tienen sistemas que ayudan a calcular las

atenciones de clientes realizados en un periodo determinado.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Casi nunca 2 41 4.1 41
A veces 1 2,0 2,0 6,1
Casi siempre 19 38,8 38,8 449
Siempre 27 55,1 55,1 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacion

Analizando la tabla 9 respecto a la Pregunta 5: En esta institucién se tienen
sistemas que ayudan a calcular las atenciones de clientes realizado en un periodo
determinado, se observa que el mayor porcentaje esta en el nivel Siempre con un 55,1
% que representa a 27 trabajadores, por otro lado, en el nivel Casi nunca se observa un

4,1 % que representa a 2 trabajador

Tabla 10
Pregunta 6. Existen sistemas que guardan informacion el tiempo suficiente para que

ayuden a tomar decisiones para el futuro de la empresa.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vélido  Casinunca 1 2,0 2,0 2,0
A veces 6 12,2 12,2 14,3
Casi siempre 21 42,9 42,9 571
Siempre 21 429 42,9 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacion

Analizando la tabla 10 respecto a la Pregunta 6: Existen sistemas que guardan
informacion el tiempo suficiente para que ayuden a tomar decisiones para el futuro de
la empresa, se observa que el mayor porcentaje esta en el nivel Siempre con un 42,9
% que representa a 21 trabajadores, por otro lado, en el nivel A veces se observa un 2

% que representa a 1 trabajador
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Tabla 11
Pregunta 7. Contamos con una base de datos operativa de la empresa que recaba la

informacién diaria en cuanto a atenciones y/o actividades de empleados.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido A veces 3 6,1 6,1 6,1
Casi siempre 24 49,0 49,0 55,1
Siempre 22 449 449 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacion

Analizando la tabla 11 respecto a la Pregunta 7: Contamos con una base de
datos operativa de la empresa que recaba la informacion diaria en cuanto a atenciones
y/o actividades de empleados, se observa que el mayor porcentaje esta en el nivel
Siempre con un 44,9 % que representa a 22 trabajadores, por otro lado, en el nivel A

veces se observa un 6,1 % que representa a 3 trabajador

Tabla 12
Pregunta 8. Existe una base de conocimiento para el uso de los empleados y mejora

de los procesos del servicio.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vélido  Casinunca 1 2,0 2,0 2,0
A veces 5 10,2 10,2 12,2
Casi siempre 19 38,8 38,8 51,0
Siempre 24 49,0 49,0 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacion

Analizando la tabla 12 respecto a la Pregunta 8: Existen sistemas que guardan
informacion el tiempo suficiente para que ayuden a tomar decisiones para el futuro de
la empresa, se observa que el mayor porcentaje esta en el nivel Siempre con un 49 %
gue representa a 24 trabajadores, por otro lado, en el nivel Casi nunca se observa un

2,0 % que representa a 1 trabajador.



34

Dimensién Innovacion

Tabla 13

Pregunta 9. Esta empresa destina una cantidad presupuestal para mejorar los

servicios.
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vélido  Casinunca 1 2,0 2,0 2,0
A veces 10 20,4 20,4 22,4
Casi siempre 15 30,6 30,6 53,1
Siempre 23 46,9 46,9 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacién

Analizando la tabla 12 respecto a la pregunta 9: Esta empresa destina una
cantidad presupuestal para mejorar los servicios, se observa que el mayor porcentaje
esta en el nivel Siempre con un 46,9 % que representa a 23 trabajadores, por otro lado,

en el nivel Casi nunca se observa un 2 % que representa a 1 trabajador

Tabla 14

Pregunta 10. Son los nuevos servicios lo que nos diferencia de otras empresas

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vélido  Casinunca 1 2,0 2,0 20
A veces 4 8,2 8,2 10,2
Casi siempre 21 42,9 42,9 53,1
Siempre 23 46,9 46,9 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacion

Analizando la tabla 14 respecto a la pregunta 10: Son los nuevos servicios lo
qgue nos diferencia de otras empresas, se observa que el mayor porcentaje esta en el
nivel Siempre con un 46,9 % que representa a 23 trabajadores, por otro lado, en el nivel

A veces se observa un 2 % que representa a 1 trabajador.
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Tabla 15
Pregunta 11. La empresa busca buenas practicas para llevar a cabo una mejora

continua de sus procesos de atencion.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vélido  Casinunca 2 4,1 4,1 4.1
A veces 12 245 245 28,6
Casi siempre 19 38,8 38,8 67,3
Siempre 16 32,7 32,7 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacion

Analizando la tabla 15 respecto a la pregunta 11: La empresa busca buenas
practicas para llevar a cabo una mejora continua de sus procesos de atencién, se
observa que el mayor porcentaje esta en el nivel Siempre con un 38,8 % que representa
a 19 trabajadores, por otro lado, en el nivel Casi nunca se observa un 4,1 % que

representa a 2 trabajadores.
Dimension toma de decisiones

Tabla 16
Pregunta 12. Los equipos de trabajo son diversos y las funciones de los empleados se

complementan para llevar a cabo la toma de decisiones.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vélido  Casinunca 1 2,0 2,0 2,0
A veces 11 22,4 22,4 245
Casi siempre 20 40,8 40,8 65,3
Siempre 17 34,7 34,7 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacion

Analizando la tabla 16 respecto a la pregunta 11: Los equipos de trabajo son
diversos y las funciones de los empleados se complementan para llevar a cabo la toma
de decisiones, se observa que el mayor porcentaje esta en el nivel Siempre con un 40,8

% que representa a 20 trabajadores, por otro lado, en el nivel Casi nunca un 2 % que
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representa a 1 trabajador.
Tabla 17

Pregunta 13. La calidad es uno de los factores que mayor influencia tienen en el

proceso de toma de decisiones.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vélido  Casinunca 2 4,1 4,1 4.1
A veces 12 24,5 245 28,6
Casi siempre 24 49,0 49,0 77,6
Siempre 11 224 22,4 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacién

Analizando la tabla 16 respecto a la pregunta 13: La calidad es uno de los
factores que mayor influencia tienen en el proceso de toma de decisiones, se observa
que el mayor porcentaje esta en el nivel Casi siempre con un 49,0 % que representa a
24 trabajadores, por otro lado, en el nivel Casi nunca se observa un 4,1 % que
representa a 2 trabajadores.

Tabla 18
Pregunta 14. Las opiniones de los colaboradores son tomadas en cuenta al momento

de decidir las acciones estratégicas de la empresa, tales como capacitacién y mejora

de servicios.
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Casi nunca 3 6,1 6,1 6,1
A veces 4 8,2 8,2 14,3
Casi siempre 25 51,0 51,0 65,3
Siempre 17 34,7 34,7 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacion

Analizando la tabla 16 respecto a la pregunta 14: Las opiniones de los
colaboradores son tomadas en cuenta al momento de decidir las acciones estratégicas
de la empresa, tales como capacitacion y mejora de servicios, se observa que el mayor

porcentaje esta en el nivel Cas siempre con un 51 % que representa a 25 trabajadores,
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por otro lado, en el nivel Casi nunca se observa un 6,1 % que representa a 3

trabajadores.

Tabla 19
Pregunta 15. Para llegar a una toma de decision se analizan los sistemas de

informacién con gque se cuenta en la institucion.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vélido  Casinunca 4 8,2 8,2 8,2
A veces 11 22,4 22,4 30,6
Casi siempre 22 449 449 75,5
Siempre 12 24.5 24,5 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacién

Analizando la tabla 19 respecto a la pregunta 15, referida a las diversas
opiniones de los colaboradores, las cuales se toman en cuenta al momento de realizar
la decision de las distintas acciones estratégicas dentro de la empresa, asi como la de
capacitacion y mejora de servicios, se observa que el mayor porcentaje esta en el nivel
Cas siempre con un 51 % que representa a 25 trabajadores, por otro lado, en el nivel

Casi nunca se observa un 6,1 % que representa a 3 trabajador.
4.2.2. De lavariable 2: Gestion del conocimiento
Dimension de medios sociales

Tabla 20
Pregunta 16. El gerente estimula para que se revisen y mejoren las actividades

mediante la creatividad, innovacion y resultado del aprendizaje.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Casinunca 4 8,2 8,2 8,2
A veces 13 26,5 26,5 34,7
Casi siempre 20 40,8 40,8 75,5
Siempre 12 24.5 245 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacion

Analizando la tabla 20 respecto a la pregunta 16: Las opiniones de los

colaboradores son tomadas en cuenta al momento de decidir las acciones estratégicas
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de la empresa, tales como capacitacion y mejora de servicios, se observa que el mayor
porcentaje esta en el nivel Casi siempre con un 40,8 % que representa a 20
trabajadores, por otro lado, en el nivel Casi hunca se observa un 8,2 % que representa

a 4 trabajadores.

Tabla 21
Pregunta 17. El gerente establece canales adecuados de informacién para transmitir
los fines, objetivos y valores de la empresa.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Casi nunca 1 2,0 2,0 2,0
A veces 4 8,2 8,2 10,2
Casi siempre 26 53,1 53,1 63,3
Siempre 18 36,7 36,7 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacién

Analizando la tabla 21 respecto a la pregunta 17: El gerente establece canales
adecuados de informacién para transmitir los fines, objetivos y valores de la empresa,
se observa que el mayor porcentaje esta en el nivel Cas siempre con un 53 % que
representa a 26 trabajadores, por otro lado, en el nivel Casi nunca se observa un 2,0 %

que representa a 1 trabajador.

Tabla 22
Pregunta 18. El gerente es accesible y escucha al personal.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido A veces 5 10,2 10,2 10,2
Casi siempre 21 42,9 42,9 53,1
Siempre 23 46,9 46,9 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacion

Analizando la tabla 22 respecto a la pregunta 18: El gerente establece canales
adecuados de informacion para transmitir los fines, objetivos y valores de la empresa,
se observa que el mayor porcentaje esta en el nivel Siempre con un 46,9 % que

representa a 23 trabajadores, por otro lado, en el nivel A veces se observa un 10,2 %
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gue representa a 5 trabajadores.

Tabla 23

Pregunta 19. El gerente reconoce los esfuerzos y logros de su personal

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vélido  Casinunca 2 4,1 4,1 4.1
A veces 11 22,4 22,4 26,5
Casi siempre 21 429 429 69,4
Siempre 15 30,6 30,6 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacién

Analizando la tabla 22 respecto a la pregunta 19: El gerente establece canales
adecuados de informacién para transmitir los fines, objetivos y valores de la empresa,
se observa que el mayor porcentaje esta en el nivel Cas siempre con un 42,9 % que
representa a 21 trabajadores, por otro lado, en el nivel Casi nunca se observa un 4,1 %

gue representa a 2 trabajador.

Tabla 24
Pregunta 20. El acceso a la informacién de la empresa desde el teléfono movil me

ayuda en mis labores operativas

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 1 2,0 2,0 2,0
Casi nunca 4 8,2 8,2 10,2
A veces 12 245 245 34,7
Casi siempre 22 449 449 79,6
Siempre 10 20,4 20,4 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacion

Analizando la tabla 24 respecto a la pregunta 20: El acceso a la informacion de
la empresa desde el teléfono movil me ayuda en mis labores operativas, se observa que
el mayor porcentaje esta en el nivel Casi siempre con un 44,9 % que representa a 22

trabajadores, por otro lado, en el nivel Nunca se observa un 2,0 % que representa a 1
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trabajador.

Tabla 25

Pregunta 21. Los mapas mentales y tableros colaborativos son utilizados por la

empresa
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vélido  Casinunca 1 2,0 2,0 2,0
A veces 14 28,6 28,6 30,6
Casi siempre 18 36,7 36,7 67,3
Siempre 16 32,7 32,7 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacién

Analizando la tabla 25 respecto a la pregunta 21: Los mapas mentales y tableros
colaborativos son utilizados por la empresa, se observa que el mayor porcentaje esta
en el nivel Casi siempre con un 36,7 % que representa a 18 trabajadores, por otro lado,

en el nivel Casi nunca se observa un 2,0 % que representa a 1 trabajador.

Tabla 26
Pregunta 22. Los colaboradores cooperan y ayudan cuando les piden un poco de

informacién o asesoramiento.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 1 2,0 2,0 2,0
A veces 9 18,4 18,4 20,4
Casi siempre 20 40,8 40,8 61,2
Siempre 19 38,8 38,8 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacion

Analizando la tabla 25 respecto a la pregunta 22: Los mapas mentales y tableros
colaborativos son utilizados por la empresa, se observa que el mayor porcentaje esta
en el nivel Siempre con un 40,8 % que representa a 20 trabajadores, por otro lado, en

el nivel Nunca se observa un 2 % que representa a 1 trabajador.
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Dimensiéon de Factores criticos

Tabla 27

Pregunta 23. El intercambio de conocimientos es una fortaleza

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vélido  Casinunca 2 4,1 4,1 4.1
A veces 15 30,6 30,6 34,7
Casi siempre 16 32,7 32,7 67,3
Siempre 16 32,7 32,7 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacion

Analizando la tabla 27 respecto a la pregunta 23: Los mapas mentales y tableros
colaborativos son utilizados por la empresa, se observa que el mayor porcentaje esta
en el nivel Casi siempre y Siempre con un 32,7 % que representa a 32 trabajadores, por

otro lado, en el nivel Casi nunca se observa un 4,1 % que representa a 2 trabajadores.

Tabla 28
Pregunta 24. Los colaboradores apoyan la visién de implementar la gestion del

conocimiento

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vélido  Casinunca 5 10,2 10,2 10,2
A veces 9 18,4 18,4 28,6
Casi siempre 22 449 449 73,5
Siempre 13 26,5 26,5 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacion

Analizando la tabla 28 respecto a la pregunta 24: Los colaboradores apoyan la
visién de implementar la gestion del conocimiento, se observa que el mayor porcentaje
esta en el nivel de Casi siempre con un 44,9 % que representa a 22 trabajadores, por

otro lado, en el nivel Casi nunca se observa un 10,2 % que representa a 5 trabajador.

Tabla 29



42

Pregunta 25. El gerente quiere compartir conocimientos, pero no se tiene tiempo para

hacerlo
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vélido  Casinunca 1 2,0 2,0 2,0
A veces 17 34,7 34,7 36,7
Casi siempre 13 26,5 26,5 63,3
Siempre 18 36,7 36,7 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacion

Analizando la tabla 29 respecto a la pregunta 25: El gerente quiere compartir
conocimientos, pero no se tiene tiempo para hacerlo, se observa que el mayor
porcentaje esta en el nivel de Siempre con un 36,7 % que representa a 18 trabajadores,

por otro lado, en el nivel Casi nunca se observa un 2 % que representa a 1 trabajador.
Dimension Barreras de implementacion

Tabla 30
Pregunta 26. La jubilacién del personal es un problema para la gestién del
conocimiento

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vélido  Casinunca 1 2,0 2,0 20
A veces 16 32,7 32,7 34,7
Casi siempre 13 26,5 26,5 61,2
Siempre 19 38,8 38,8 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacion

Analizando la tabla 30 respecto a la pregunta 26: La jubilacion del personal es
un problema para la gestion del conocimiento, se observa que el mayor porcentaje esta
en el nivel de Siempre con un 38,8 % que representa a 19 trabajadores, por otro lado,

en el nivel Casi nunca se observa un 2,0 % que representa a 1 trabajador.
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Tabla 31

Pregunta 27. La renuncia o abandono del personal genera un impacto negativo en la
gestion del conocimiento

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido  Nunca 3 6,1 6,1 6,1
Casi nunca 4 8,2 8,2 14,3
A veces 11 22,4 22,4 36,7
Casi siempre 20 40,8 40,8 77,6
Siempre 11 22,4 22,4 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacién

Analizando la tabla 31 respecto a la pregunta 27: La renuncia o abandono del
personal genera un impacto negativo en la gestion del conocimiento, se observa que el
mayor porcentaje esta en el nivel de Casi Siempre con un 40,8 % que representa a 20
trabajadores, por otro lado, en el nivel Nunca se observa un 6,1 % que representa a 3
trabajadores.

Tabla 32

Pregunta 28. El conocimiento no es considerado prioritario.

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Casinunca 2 4.1 4.1 4.1
A veces 8 16,3 16,3 20,4
Casi siempre 22 449 449 65,3
Siempre 17 34,7 34,7 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacion

Analizando la tabla 32 respecto a la pregunta 28: El conocimiento no es
considerado prioritario, se observa que el mayor porcentaje esta en el nivel de Casi

Siempre con un 44,9 % que representa a 22 trabajadores, por otro lado, en el nivel Casi
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Nunca se observa un 4,1 % que representa a 2 trabajadores.

Tabla 33
Pregunta 29. Los empleados desconocen los beneficios de la gestion del

conocimiento.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vélido  Casinunca 20 40,8 40,8 40,8
A veces 3 6,1 6,1 46,9
Casi siempre 11 22,4 22,4 69,4
Siempre 15 30,6 30,6 100,0
Total 49 100,0 100,0

Interpretacién

Analizando la tabla 32 respecto a la pregunta 29: Los empleados desconocen
los beneficios de la gestion del conocimiento, se observa que el mayor porcentaje esta
en el nivel de Casi nunca con un 40,8 % que representa a 20 trabajadores, por otro lado,

en el nivel A veces se observa un 6,1 % que representa a 3 trabajadores.

4.3. Estadistica Inferencial
Prueba de hip6tesis general

Ho: No existe relacidn significativa entre inteligencia de negocios y gestién del

conocimiento en el area de ventas en una empresa comercial, Tacna - 2023

Ha: Existe relacion significativa entre inteligencia de negocios y gestién del conocimiento

en el area de ventas en una empresa comercial, Tacna - 2023

Tabla 34

Prueba de hipétesis general: Existe relacion significativa entre inteligencia de negocios
y gestion del conocimiento en el area de ventas en una empresa comercial, Tacna -
2023

Gestion del

conocimiento

Rho de Inteligencia de Coeficiente de 0.716
Spearman negocios correlacion ’
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Sig. (bilateral) 0,000

N 49

Interpretacion:

La Tabla 34 visibiliza que p-valor = 0,000 < 0,05, que implica la negacion de la
hipdtesis nula y la aprobacion de la hipotesis alternativa, evidenciando asi que existe
relacion significativa entre inteligencia de negocios y gestién del conocimiento en el area
de ventas en una empresa comercial, Tacna - 2023. Asimismo, se evidencid la
correlacion rho = 0,716 entre ambas variables, evidenciando que es altamente positiva

y directa.

Hipotesis especifico 1

Ho: No existe relacion significativa entre sistemas de informacién y gestién del

conocimiento en el area de ventas en una empresa comercial, Tacna - 2023

Hi: Existe relacién significativa entre sistemas de informacion y gestion del conocimiento

en el area de ventas en una empresa comercial, Tacna - 2023

Tabla 35
Prueba de Hipétesis especifico 1: Existe relacion significativa entre sistemas de
informacion y gestion del conocimiento en el &rea de ventas en una empresa

comercial, Tacna - 2023

Gestion del

conocimiento

Rho de Sistemas de Coeficiente de 0.692

Spearman informacion correlacion ’
Sig. (bilateral) 0,000
N 49

Interpretacion:
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La Tabla 35 muestra que p-valor = 0,000 < 0,05, lo que implica la negacion de
la hipétesis nula y la aprobacion de la hipétesis alternativa, demostrando asi que existe
relacién significativa entre sistemas de informacién y gestion del conocimiento en el area
de ventas en una empresa comercial, Tacna - 2023. Asimismo, se confirmé la

correlacion rho = .692 entre ellos, evidenciando que es altamente positiva y directa.

Hipotesis especifico 2

Ho: No existe relacion significativa entre proceso de innovacién y gestion del

conocimiento en el area de ventas en una empresa comercial, Tacna - 2023

H.: Existe relacion significativa entre proceso de innovacion y gestion del conocimiento

en el &rea de ventas en una empresa comercial, Tacna — 2023

Tabla 36

Prueba de Hipotesis especifico 2: Existe relacion significativa entre proceso de
innovacion y gestién del conocimiento en el area de ventas en una empresa comercial,
Tacna - 2023

Gestion del

conocimiento

Rho de Proceso de Coeficiente de 0.705

Spearman innovacién correlacion ’
Sig. (bilateral) 0,000
N 49

Interpretacion:

La tabla 36 muestra que p-valor = 0,000 < 0,05, lo que implica la negacion de la
hipotesis nula y la aprobacion de la hipétesis alternativa, demostrando asi que se
evidencia la relacion significativa del proceso de innovacion y gestion del conocimiento

en el &rea de ventas en una empresa comercial, Tacna - 2023. Ademas, se detecto la
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correlacion rho = .705 entre ellos, evidenciando que es altamente positiva y directa.

Hipotesis especifico 3

Ho: No existe relacién significativa entre proceso de toma de decisiones y gestion del

conocimiento en el area de ventas en una empresa comercial, Tacha — 2023

Hs: Existe relacion significativa entre proceso de toma de decisiones y gestion del

conocimiento en el area de ventas en una empresa comercial, Tacna — 2023

Tabla 37
Prueba de Hipotesis especifico 3: Existe relacion significativa entre proceso de toma
de decisiones y gestién del conocimiento en el area de ventas en una empresa

comercial, Tacna - 2023

Gestion del

conocimiento

Rho de Toma de Coeficiente de 0.792

Spearman decisiones correlacion ’
Sig. (bilateral) 0,000
N 49

Interpretacion:
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La Tabla 37 muestra que p-valor = 0,000 < 0,05, que implica la negacioén de la
hipétesis nula y la aprobacion de la hipétesis alternativa, demostrando asi que se
evidencia la relacion significativa de toma de decisiones y gestién del conocimiento en
el area de ventas en una empresa comercial, Tacha - 2023. Asimismo, se detectd la

correlacion rho = .792 entre ambos, evidenciando que es altamente positiva y directa.
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CAPITULO V: DISCUSION

Los resultados presentados en la Tabla 7 muestran que existe una relacion relevante
entre la inteligencia de negocios y la gestion del conocimiento en el area de ventas de
una empresa comercial de Tacna en el afio 2023. El valor p es igual a 0,000, que es
inferior que el nivel de significancia de 0,05, lo que hace que se rechace la hipétesis
nula y se apruebe la hipétesis alternativa. Estos hallazgos respaldan la opinion de que
la inteligencia empresarial desempefia un papel vital en la gestion eficaz del

conocimiento en entornos empresariales.

Esta relacién positiva entre inteligencia de negocios y gestion del conocimiento
se alinea con las investigaciones previas. Segun las conclusiones de Oviedo Rodriguez
y Gonzalez Gallego (2020), un problema subyacente importante con numerosas
empresas de tecnologia oficiales es su incapacidad para utilizar recursos tecnoldgicos,
que de otro modo podrian permitirles funcionar como empresas inteligentes. Este
descuido plantea una seria amenaza a la capacidad de la empresa para sostenerse en
el tiempo. Ademas, parece haber una falta de gestion adecuada del conocimiento dentro
de la propia empresa. La investigacion revela que la variable de Business Intelligence
esta vinculada a la gestion del conocimiento en un 76,70 %.

Ademas, la correlacion rho de .716 entre inteligencia de negocios y gestion del
conocimiento, que se describe como directa y altamente positiva, sugiere que a medida
gue aumenta la inteligencia de negocios en una organizacién, también lo hace la eficacia
de la gestion del conocimiento. Estos hallazgos son coherentes con (Espiritu Isidro,
2018) donde sus resultados demostraron que la inteligencia de negocios tiene un
impacto significativo en la gestién del conocimiento de la division de Tl en el sector de
servicios de traumatologia del Hospital Arzobispo Loayza de Lima, en el afio 2017. Asi
se desprende de los datos presentados en la curva COR, que indica que 66,7 Se cubre
el porcentaje del area de capacidad de clasificacion. Esto representa un alto nivel de
eficiencia en la implementacion de la inteligencia de negocios, lo que tiene una fuerte

influencia en la gestién del conocimiento.

En resumen, los resultados de este estudio respaldan la relacion significativa y
positiva entre inteligencia de negocios y gestion del conocimiento en el contexto deuna
empresa comercial en Tacna en 2023. Estos hallazgos son coherentes con la literatura
existente sobre el tema y destacan la importancia de la inteligencia de negocios como
una herramienta para optimizar la administracion del conocimiento en las

organizaciones.
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CONCLUSIONES

Se determina que existe una correlaciéon directa altamente positiva de 0.716 entre las
variables inteligencia de negocios y gestidén del conocimiento en el area de ventas en
una empresa comercial, Tacna - 2023. Este resultado permite afirmar que a mayor
aumento en el nivel de implementacion de la solucion de inteligencia de negocios

aumenta el nivel en la gestién del conocimiento

Se determina que existe una correlacion directa altamente positiva de 0.692 entre la
dimensién sistemas de informacion y la dimension gestién del conocimiento en el area
de ventas en una empresa comercial, Tacna - 2023. Lo que significa que los sistemas
de informacion proporcionan la infraestructura tecnolégica necesaria para capturar,

almacenar, acceder y compartir informacion dentro de la organizacion.

Se determina que existe una correlacion directa altamente positiva de 0.705 entre la
dimensidén de proceso de innovacion y gestién del conocimiento en el area de ventas en
una empresa comercial, Tacna - 2023. Lo que indica que el proceso de innovaciéon
proporciona la base de la gestion del conocimiento necesario para la innovacion lo que

puede conducir a ventajas competitivas en su mercado o industria.

Se determina que existe una correlacién directa altamente positiva de 0.792 entre toma
de decisiones y gestion del conocimiento en el area de ventas en una empresa
comercial, Tacna — 2023. Lo que significa que indica que una combinacion sélida toma
de decisiones con un proceso de gestion del conocimiento pueden ayudar a una
organizacion a lograr sus objetivos y adaptarse a un entorno empresarial en constante

cambio.



RECOMENDACIONES

Como primera recomendacion para mejorar el proceso de toma de decisiones y
brindar beneficios tanto parala empresa como para sus clientes, se recomienda que
la Gerencia priorice el despliegue la solucién basada en BI. Este enfoque mejorara
la eficiencia y eficacia de la toma de decisiones, lo que dara como resultado mayores

niveles de satisfaccion del cliente.

Como segunda recomendacion al Gerente de la organizacion en relacién con los
sistemas de informacion que antes de implementar cualquier iniciativa, debe definir
una estrategia clara que establezca los objetivos que desea lograr con la inteligencia
de negocios.

Como tercera recomendacion al Gerente de la Empresa respecto a la innovacion y
gestion del conocimiento se asegure de invertir en tecnologia adecuada para la
inteligencia de negocios, esto le permitird recopilar, analizar y presentar datos de

manera efectiva.

Como cuarta recomendaciéon al Gerente de la Empresa, priorice los procesos de
toma de decisiones basados en datos y orientados a objetivos. Este enfoque
mejorara la probabilidad de tomar decisiones exitosas e impactantes que promuevan
el crecimiento de los esfuerzos de gestion del conocimiento y la inteligencia

empresarial de la empresa.
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Anexo 1. MATRIZ DE CONSISTENCIA
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PROBLEMA

Problema principal
¢ Cual es la relacion
entre inteligencia de
negocios y gestion
del conocimiento en
el area de ventas en
una empresa
comercial, Tacna -

20237

Problemas

especificos

¢ Cual es la relacion
entre la dimension
sistemas de
informacion y gestion
del conocimiento en

el area de ventas en

OBJETIVOS

Objetivo principal

Determinar la relacién
entre inteligencia de
negocios y gestion del
conocimiento en el

area de ventas en una

empresa comercial,
Tacna - 2023
Objetivos
especificos
Determinar la relacién
entre sistemas de

informacién y gestion
del conocimiento en el
area de ventas en una
comercial,
2023

empresa

Tacna -

HIPOTESIS

Hipotesis Principal

Existe relacion
significativa entre
inteligencia de

negocios y gestion del
conocimiento en el

area de ventas en una

empresa comercial,
Tacna - 2023
Hipotesis
especificas

Existe relacion
significativa entre
sistemas de

informacion y gestion
del conocimiento en el

area de ventas en una

VARIABLES

DIMENSION

Variable 1 Sistemas de

Inteligencia

de Negocios

Informacién

Operativo
Estrategia

Base de Datos

Proceso de

innovacion

Investigacion 'y
desarrollo
Nuevos
servicios

Nevos procesos

Proceso de Toma

de decisiones

Estructura
organizacional
Sistema de

calidad

Gerencia

METODOLOGIA

1. Tipo de
investigacion
Aplicada

2. Disefio de
investigacion
Cuasi experimental
3. Nivel de
investigacion
Descriptivo
Correlacional

4. Poblacién

55 trabajadores
5.Muestra

49 trabajadores
6.Técnicas
Encuesta

7. Instrumentos

Cuestionario.
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una empresa
comercial, Tacna -
20237

¢, Cuél es la relacion
entre proceso de
innovacién y gestion
del conocimiento en

el area de ventas en

una empresa
comercial, Tacna -
20237

¢ Cual es la relacion
entre proceso de
toma de decisiones y
del

conocimiento en el

gestion

area de ventas en
una empresa
comercial, Tacna -

20237

Determinar la relacién
entre  proceso de
innovaciéon y gestién
del conocimiento en el
area de ventas en una
comercial,

2023

empresa

Tacna -

Determinar la relacién
entre proceso de toma
de decisiones vy
del

conocimiento en el

gestion

area de ventas en una
empresa comercial,

Tacna - 2023

empresa comercial,
Tacha - 2023
Existe relacion
significativa entre

proceso de innovacién
del

conocimiento en el

y gestion

area de ventas en una

empresa comercial,
Tacna - 2023
Existe relacion
significativa entre

proceso de toma de
decisiones y gestion
del conocimiento en el
area de ventas en una
empresa comercial,

Tacna - 2023

Variable 2

Gestion del
conocimient

o

Medios sociales

- Empleo

- Interés

- Frecuencia

Factores criticos

de éxito

- Cultura
organizacional

- Estrategia

Barreras para la

implantacion

- Barreras




Instrucciones:

Anexo 2. INSTRUMENTO DE MEDICION

CUESTIONARIO 1 - INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

pregunta planteada y de acuerdo al valor que usted considere.

1. Nunca 2. Casi nunca 3. Aveces 4. Casi siempre

Siempre

ITEMS

Sistemas de informacion

En esta empresa tenemos sistemas computacionales para

registrar la atencion de cliente

En esta empresa se cuenta con sistemas que ayuden a

controlar las actividades comerciales

En esta institucibn se maneja las actividades diarias por

medio de sistemas de informacion computacionales.

Existen sistemas que ayudan a calcular las demandas de
atencion comercial para asi estar listos ante cualquier

eventualidad.

En esta institucion se tienen sistemas que ayudan a calcular,
las atenciones de clientes realizados en un periodo

determinado.

Existen sistemas que guardan informacién el tiempo
suficiente para que ayuden a tomar decisiones para el futuro

de la empresa.

Contamos con una base de datos operativa de la empresa
que recaba la informacién diaria en cuanto a atenciones y/o

actividades de empleados.

Existe una base de conocimiento para el uso de los

empleados y mejora de los procesos del servicio.

Innovacion

Esta empresa destina una cantidad presupuestal para mejorar

los servicios.

10

Son los nuevos servicios lo que nos diferencia de otras

empresas

Marque con (x) la opcién que considere correcta en relacion con la




11

La empresa busca buenas practicas para llevar a cabo una

mejora continua de sus procesos de atencion.

62

Toma de decisiones

12

Los equipos de trabajo son diversos y las funciones de los
empleados se complementan para llevar a cabo la toma de

decisiones.

13

La calidad es uno de los factores que mayor influencia tienen

en el proceso de toma de decisiones.

14

15

Las opiniones de los colaboradores son tomadas en cuenta]
al momento de decidir las acciones estratégicas de la
empresa, tales como capacitacion y mejora de servicios.

Para llegar a una toma de decisién se analizan los sistemas

de informacion con que se cuenta en la institucion.
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CUESTIONARIO 2 - Gestion del conocimiento
Instrucciones: Marque con (X) la opcidon que considere correcta en relacion a la

pregunta planteada y de acuerdo al valor que usted considere.

1. Nunca 2. Casi nunca 3. Aveces 4. Casi siempre 5.
Siempre
ITEMS 1 2| 3] 4 5

Medios sociales

El gerente estimula para que se revisen y mejoren las
actividades mediante la creatividad, innovacion y resultado
del aprendizaje.

2 El gerente establece canales adecuados de informacion

para transmitir los fines, objetivos y valores de la empresa.

El gerente es accesible y escucha al personal.

El gerente reconoce los esfuerzos y logros de su personal

El acceso a la informacién de la empresa desde el teléfono

movil me ayuda en mis labores operativas

Los mapas mentales y tableros colaborativosson utilizados

en la empresa

Factores criticos

Los colaboradores cooperan y ayudan cuando les piden un

poco de informacién o asesoramiento.

8. [El intercambio de conocimientos es una fortaleza

Los colaboradores apoyan la visién de implementar la gestion

del conocimiento.

Barreras de implementacion

10 El gerentes quiere compartir conocimientos, pero no se tiene

tiempo para hacerlo

11 La jubilacion del personal es un problema para la gestién del

conocimiento

12 La renuncia o abandono del personal genera un impacto

negativo en la gestion del conocimiento

1 [El conocimiento no es considerado prioritario.
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Los empleados desconocen los beneficios de la gestion

del conocimiento.




Anexo 3. INFORME DE OPINION DE EXPERTOS

Experto N°1

l.
11
1.2
1.3
1.4

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO

DATOS GENERALES

Apellidos y nombres del experto: Mg. Aldo Rodriguez Chavez

Grado académico: Magister

Cargo e institucién donde labora: Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo

Titulo de la Investigacion: INTELIGENCIA DE NEGOCIOS Y GESTION DEL CONOCIMIENTO EN EL AREA
DE VENTAS EN UNA EMPRESA COMERCIAL TACNA - 2023

15 Autor del instrumento: Bach. Renald Héetor Franco Anchante - Bach, Edgard Fernando Lépez Carpio
CRITERIOS . Muy —‘
Deficiente | Regular | Bueno Excelente
INDICADORES CUALITATIVOSICUANTITATIV 0-20% 21-40% 41-60% Bueno 81-100%
0s 61-B0%
Estd formulado con lenguaje 95%
1. CLARIDAD aprogikdo,
2. OBJETVIDAD Eﬁséae n?:ﬁgadu en conductas 100
Adscuado al alcance de clencia 95
ACTUALIDAD ¥ tecnologia.
4. ORGANIZACION Exisle una grganizacion logica. 100
Comprende los aspectos de 100
5. SUFICIENCIA cantidad y calidad,
d
6. INTENCIONALIDAD jgle::tid?;:ara valorar aspeclos 100
Basados en aspecios Tedricos- 100
7. CONSISTENCIA Cientificos y del tema de estudio.
Entre los indices, indicadores, 95%
8. COHERENCIA dimensiones y variables.
La esiralegia responde al 100%
8. METODOLOGIA propdsito del estudio,
Genara nuevas pautas en la 100%
10. CONVENIENCIA investigacion y construecion de
tearias.
SUB TOTAL 98,5%
TOTAL B8 5%
VALORACION CUANTITATIVA (Total X 0.20) : 20...ccceeee e
VALORACION CUALITATIVA: Instrumento relevante y claro para la investigacion
OPINION DE APLICABILIDAD: Favorable para su aplicazion
Lugary fecha: 28/08/2023.
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Experto N°2

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO

l. DATOS GENERALES

1.1 Apellidos y nombres del experto: Mg. Alex Pacheco Pumaleque

1.2 Grado académico: Magister

1.3 Cargo e institucion donde labora: Universidad Nacional de Carfiete

1.4 Titulo de la Investigacion: INTELIGENCIA DE NEGOCIOS Y GESTION DEL
CONOCIMIENTO EN EL AREA DE VENTAS EN UNA EMPRESA COMERCIAL
TACNA - 2023

1.5 Autor del instrumento: Bach. Ronald Héctor Franco Anchante - Bach.
Edgard Fernando Lépez Carpio

. Muy
Defici | Reg Buen Excel
CRITERIOS Buen
ente ular |o ente
INDICADORES CUALITATIVOS/CU 0
0-20 21- 41-60 81-100
ANTITATIVOS 61-
% 40% | % %
80 %
Est4 formulado con 100
1. CLARIDAD _ _
lenguaje apropiado.
Esta expresado en 100
2. OBJETIVIDA
5 conductas
observables.
Adecuado al alcance 100
3. ACTUALIDA o
de ciencia y
D
tecnologia.
4. ORGANIZAC | Existe una 100
ION organizacion logica.
Comprende los 100
5. SUFICIENCI
A aspectos de
cantidad y calidad.
Adecuado para 100
6. INTENCION
valorar aspectos del
ALIDAD _
estudio.
Basados en 100
7. CONSISTEN .
aspectos Teoricos-
CIA _ _
Cientificos y del
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tema de estudio.
Entre los indices, 100
8. COHERENCI | indicadores,
A dimensiones y
variables.
La estrategia 100
9. METODOLO | responde al
GIA propdsito del
estudio.
Genera nuevas 100
10. CONVENIEN !oauta.s .,en a
CIA investigacion y
construccion de
teorias.
SUB TOTAL 1000
TOTAL 1000

VALORACION CUANTITATIVA (Total x 0.20) : 20

VALORACION CUALITATIVA:

investigacion

Instrumento

relevante y claro para la

OPINION DE APLICABILIDAD: Favorable para su aplicacion

Experto N°3

Lima; 28 de Agosto del 2023

DNI 41651279
CIP LIMA 137933
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FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO

Il. DATOS GENERALES

2.1 Apellidos y nombres del experto: Dra. Aracelli Del Carmen Gonzales
Sanchez

2.2 Grado académico: Doctor

2.3 Cargo e institucién donde labora: Universidad Cesar Vallejo

2.4 Titulo de la Investigacion: INTELIGENCIA DE NEGOCIOS Y GESTION DEL
CONOCIMIENTO EN EL AREA DE VENTAS EN UNA EMPRESA COMERCIAL
TACNA - 2023

2.5 Autor del instrumento: Bach. Ronald Héctor Franco Anchante - Bach.

Edgard Fernando Lépez Carpio

. Muy
Defici | Reg Buen Excel
CRITERIOS Buen
ente ular |o ente
INDICADORES CUALITATIVOS/CU o}
0-20 21- 41-60 81-100
ANTITATIVOS 61-
% 40% | % %
80 %
Est4 formulado con 100
11. CLARIDAD _ _
lenguaje apropiado.
Esta expresado en 100
12. OBJETIVIDA
b conductas
observables.
Adecuado al alcance 100
13. ACTUALIDA S
de ciencia y
D ’
tecnologia.
14. ORGANIZAC | Existe una 100
ION organizacion logica.
Comprende los 100
15. SUFICIENCI
A aspectos de
cantidad y calidad.
Adecuado para 100
16. INTENCION
valorar aspectos del
ALIDAD _
estudio.
Basados en 100
17. CONSISTEN .
aspectos Teoricos-
CIA _ _
Cientificos y del
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tema de estudio.
Entre los indices, 100
18. COHERENCI | indicadores,
A dimensiones y
variables.
La estrategia 100
19. METODOLO | responde al
GIA propdsito del
estudio.
Genera nuevas 100
20. CONVENIEN !oauta.s .,en a
CIA investigacion y
construccion de
teorias.
SUB TOTAL 1000
TOTAL 1000

VALORACION CUANTITATIVA (Total X 0.20) : 20...cueururuinnnnrnrnrannnennn

VALORACION CUALITATIVA:

investigacion

Instrumento relevante y claro para la

OPINION DE APLICABILIDAD: Favorable para su aplicacion

Lugar y fecha: Lima, 28/08/2023.

Dra. Aracelli Del Carmen

Gonzales Sanchez

Firma y Posfirma del

experto

DNI: 06673412
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Anexo 4. DESARROLLO DE LA SOLUCION

Para el desarrollo de este estudio se utiliza el método de Ralph Kimball, centrado
en el disefio de base de informacion que almacena los datos para tomar decisiones, en
el cual lleva a implementar una solucién en un periodo relativamente corto de tiempo.
Segun el enfoque bottom-up del método de Kimball permite, que inicialmente se pueda
empezar a obtener informacion util para que asi pueda ser éptimo y eficaz la busqueda
de informacién, en tal sentido, la solucion de inteligencia empresarial resultante sera

sencilla de consultar tanto para los desarrolladores como para los usuarios finales.

La metodologia Kimball tiene las siguientes fases: planeacién del proyecto,
definiciones de requerimientos de la compafia, modelo dimensional, disefio fisico e
implementacién del subsistema de extraccion. Transformacién y carga, disefio técnico
de arquitectura, eleccién de productos, especificacion de aplicaciones de Bl, desarrollo
de aplicaciones de BI e implementacion.

1. FASE 1: PLANIFICACION

1.1. VISION DEL PRODUCTO

Organizacional: Optimizara los procesos de toma de decisiones en el Area

Comercial

Funcional: Permitira tener una herramienta util para los requerimientos de

informacién de forma eficaz.
Beneficios:

e Optimizara el proceso de toma de decisiones
e Aumentara la satisfaccion de los usuarios
e Con la informacion oportuna se podran programar acciones en el area

comercial
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Gerente
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1.2. DISENO DEL PROCESO A FUTURO (TO BE)

Proceso de Toma de descisiones

Gerente

Seleccionar
reparte

Seleccionar

apciones y
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Tamar
decisiones
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opciones y
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2. FASE 2: DEFINICION DE REQUERIMIENTOS DEL NEGOCIO
a. Problema del negocio Problema del negocio

En la empresa Comercial, se requiere gestionar la gestion del conocimiento a través
de una herramienta confiable y segura, donde se ha encontrado ciertas deficiencias
en este sentido, evitando que los colaboradores sean responsables puedan tomar

decisiones oportunas.
b. Fuente de informacién
El presente proyecto tendré la siguiente informacién

¢ Base de datos transaccionales

e Factibilidad Econdmica

La factibilidad econdmica del proyecto se hace mencion los costos
totales del proyecto. Los costos son determinados en funcién a los
requerimientos del proyecto. Para determinar nos basamos en los

siguientes aspectos:

¢ RECURSO HUMANOS

Para poder calcular el salario mensual del costo horas hombre se ha
procedido a determinar el costo en base a las horas al tiempo de duracion

del proyecto.

Descripcién Meses Salario mensual Total
Analista Bl 4 1200.00 4800.00
Disefiador Bl 4 1000.00 4000.00

TOTAL S/. 8 800.00

e RECURSO DE OPERACION

Se consideraron o0s siguientes recursos:
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Descripcion Meses Salario mensual Total
Internet 4 70.00 280.00
Electricidad 4 50.00 200.00

TOTAL S/. 480.00

En resumen, la factibilidad econémica presenta un cuadro resumen de

los costos de desarrollo de la investigacion:

Descripcién Sub Total
Recursos Humanos 8,800.00
Recurso de Operacién 480.00

TOTAL S/. 9 280.00

c. Analisis Costos / Beneficio del Proyecto

En el andlisis se figuran los elementos considerados para justificar el desarrollo

del proyecto y la inversion econémica dentro de 12 meses (1 afio).

COSTO DEL NUEVO SISTEMA A 12 MESES

COSTOS DE INICIO Y DESARROLLO DEL PROYECTO

Tipo de Costo Descripcion Sub Total
Recursos humanos 8,800.00
Costos de Inicio
Recursos de operacion 480.00
Capacitacién 0.00
Costos de
. Instalacién y configuracién 850.00
Operacién
Mantenimiento de software 500.00
TOTAL (S/.) 10,630.00

BENEFICIOS DEL PROYECTO DE DATAMART
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Tipo de Costo Descripcion Sub Total

Ahorro de recursos humanos 2,500.00

Ahorro de material de oficina
Costos de 200.00
(papel, tinta)

Operacién
Ahorro de tiempo de
. 60.00
procesamiento

TOTAL (S/.) 2,760.00

BENEFICIOS INTANGIBLES

e Mejoramiento en el proceso de generacién de reportes.
¢ Rapidez actualizacion de datos en el dashboard
¢ Reduce los errores de férmulas estadisticos.

¢ Reduce errores de operacion de recursos humanos

ANALISIS BENEFICIO / COSTO (B/C)

ANALISIS DE COSTOS Y BENEFICIOS
ANO INFLACION COSTO INFLACION BENEFICIOS DIFERENCIA

0.15 % 0.15 %
1 0.15 10,630.00 0.15 2,760.00 -7,870.00
2 72.00 552.00 414.00 3,174.00 2,622.00
3 82.80 634.80 476.10 3,650.10 3,015.30
4 95.22 730.02 547.52 4,197.62 3,467.60
5 109.50 839.52 629.64 4,827.26 3,987.73

ANALISIS DEL VAN

ANALISIS DEL VAN

ANO COSTO FACTOR VAN BENEFICIOS FACTOR VAN

0.15% COSTOS 0.15% BENEFICIOS

1 10,630.00 0.86957 9,243.48 2,760.00 0.86957 2,400.00
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2 552.00 0.75614 417.39 3,174.00 0.75614 2,400.00
3 634.80 0.65752 417.39 3,650.10 0.65752 2,400.00
4 730.02 0.57175 417.39 4,197.62 0.57175 2,400.00
5 839.52 0.49718 417.39 4,827.26 0.49718 2,400.00

10,913.04 12,000.00

Calculando el B/C — VAN - TIR:

d. Requerimientos

BIC =12,000.00/10,913.04 =1,10
VAN = 12,000.00
TIR =22.09 %

A continuacién, se especifica los requerimientos del Gerente de acuerdo a la

metodologia de Ralph Kimball.

Reporte

Cadigo

Requerimiento

Reporte de Ventas

RQO1

RQO03

RQ0O4

RQO05

RQO6

RQO7

Informar monto de ventas

por vendedor.

Mostrar ventas por cliente.

Mostrar las ventas por

empleado

Mostrar ventas por
sucursal
Mostrar ventas por ano

Visualizar  ventas  por

producto
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Mostrar ventas por
RQO08 ]
categoria de productos

3. FASE3: MODELO CONCEPTUAL

a. Descripcion: En esta fase se determinar los atributos y las medidas, segun el

analisis realizado:

i Tienda
Ciudad / Categoria
/ = / /
Cliente Empleado Producto

/ N / /

Monto
Ventas_Unidades
Ventas_PUnitario

4. FASE4: MATRIZ BUS

a. Descripcion: En esta fase se determinar la relacibn que existe entre las

dimensiones y las medidas

Dimensiones .
. Producto Cliente Empleado Tiempo
Metricas
Monto
X X X X
Ventas Unidades X X X X

Ventas PreUnitario X X X X
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a. Descripcion: En esta fase se determinar la relacibn que existe entre las

dimensiones y las medidas

Producto

- Producto
-—"/r//
Categoria _—" -
,-""”/{' Empleado
T Tienda > Empleado
Comercial -::::_'____________
-~ T Ciudad
HH"“‘HH T . Cliente
‘H"‘MEH U5 Cliente
T Afo
HH"“HHH Mes
' S~ Dia
T Tiempo
6. FASEG6: MODELADO DIMENSIONAL
b. Descripcion de las Dimension: En esta fase se dispone la descripcion de

dimensiones y cada dimension se refiere a la funcion que se realizard en el

proceso de ventas en el &rea de ventas, segun tabla:

Tabla 38

Descripcion de las dimensiones

Dimensiones

Descripcion

Dimensién Tiempo

Dimensién Empleado

Dimension Cliente

Almacena el detalle del afilo y mes que se realizo la venta

de uno o0 mas productos a un determinado cliente

Almacena a los Empleados de la Empresa

Almacena a los Clientes de la Empresa
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Dimension Producto Almacena a los Productos de la Empresa

Diccionario de datos de las Dimensiones

Dimension Empleado (Dim_Empleado)

Dim_Empleado

Mombre de columna Tipo de datos Permitir val...
¥ Empleado_SKey int ]
Empleado_codigo int .-}
Empleade_MembreCom...  varchar(100] .-}
Ermnpleado_Tienda varchar(30) ]
O

Dimension Producto (Dim_Producto)

Mombre de columna Tipo de datos Permitir val...
7 Producto_SKey int (]
Producto_codige int a
7 Producto_Mombre varchar(20]) a
Producto_PUnitario decimal(13, 2) a2
Producto_Categoria wvarchar(20]) (]
Descuento_Costo float a
O

Dimensiéon Tiempo (Dim_Tiempo)
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MNombre de columna Tipo de datos Permitir val...

7 Tiempo_SKey int O
Tiempo_Fechafctual datetime ]
Tiempo_afio varchar(4) [ ]
Tiempo_mes int ]
Tiermpeo_MombreMes varchar(20) (]
Tiempoe_DiaSemana int [ ]
Tiermpo_MombreDiaSem..  varchar(20] ]

O

Dimensién Cliente (Dim_Cliente)

Mormbre de columna Tipo de datos Permnitir val...
% Cliente_SKey int [
Cliente_Codigo int ]
Cliente_Mombre varchar(40) [}
Cliente_Ciudad warchar(50) ]
Cliente_Mivel_Satisfaccion  nwvarchar(30) ]
|

c. Definicion de latabla hechos (Fac_Comercial)

En este punto se detalla la tabla de hechos con sus formulas del area de ventas

de la Empresa Comercial.

Tabla 39
Descripcion de la tabla de Hechos

Tabla de hechos Descripcion

Precio total producto de la Cantidad de Productos y el Precio

Monto Unitario
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Ventas_Unidades Cantidad de productos

Ventas_PUnitario Se refiere al precio de un solo producto

Mombre de columna Tipo de datos Perrnitir val...

# Cliente_SKey int ]
% Empleado_SKey int ]
% Producto_SKey int ]

¥ Tiempo_SKey int ] I
Maontao nurneric(38, 2) -]
Ventas_Unidades int .-}
Yentas_PLUnitario numeric(10, 2) ]
Orden_estado varchar(30] ]
O

=
d. Medidas

Tabla 40

Tabla de medidas

Tabla de hechos Descripcion

Monto Suma(Monto x Cantidad)
Ventas_Unidades Cuenta(Venta_Unidades)
Ventas_PUnitario Suma(Ventas_PUnitario)

e. Disefio del Modelo Dimensional
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Modelo Transaccional

|
? persanalid
nombre
spelide categoria
& email T categoraid
telefono catogeria nambre
active
fiendaid
cliente
© chentajid
e T producto id
pelida punto_venta praducts_nambe
teledons © tiendaid marea
emal tianda nembre etageria i
dirpccion ©defone e
crudsd email precia_unitaric
calle
chudad
z20na
codige
orden e
? oeden id
chente i
orden_estade
orden fecha s
fecha requerida ot . T "i‘d""d_
fecine e e 7 artieuls i
ﬂmd; - articulod PR
~— cantidad o ——= facha sctualzacion
parsznal id B
nivel_sstisfaccion P




Modelo Dimensional - Estrella

Dim_Empleado
# Empleado_SKey
Empleado_codigo
Empleado_MombreCompleto
Empleado_Tienda

Dim_Cliente
? Cliente_SKey
Cliente_Codigo
Cliente_Mombre
Cliente_Ciudad

Cliente_Mivel_Satisfaccion

Fact_Comercial

7

%
i
i

Cliente_SKey
Empleade_SKey
Producte_SKey
Tiempo_SKey
Manto
Ventas_Unidades
Ventas_PUnitario

Orden_estado
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Dim_Producto
7 Producto_SKey
Producto_codigo
Producto_MNombre
Producto_PUnitario
Producto_Categoria

Descuento_Costo

Dim_Tiempo

7

Tiempo_SKey
Tiempeo_Fechahctual
Tiempo_afic
Tiempo_mes
Tiempo_NombreMes
Tiempo_DiaSemana

Tiempo_NombreDiaSemana
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7. FASE 7: SELECCION DE PRODUCTOS

Motor de Base de Datos
La base de datos transaccion utilizé el motor de base de datos de Sql Server
Herramienta de Visualizacién

Para el disefio de los reportes se utilizé el Microsoft Excel y Power Bl

8. FASE 8: DISENO Y DESARROLLO DE PRESENTACION DE DATOS

a. Proceso ETL

Para el desarrollo del ETL se realiza un disefio secuencial que permite
realizar la carga de datos, mediante la herramienta de Integration Services

de Microsoft Sql Server.

Flujo de Control

gﬁ Limpiar DM

l

Contenedor para las Dimensiones

= ) -
g Dim Uientes I i_)i Dim_Empleados 1\ i_)i Dim_Tiempo 1\, i-)i Dim_Producto 1,

Contenedor de los Hechos
A

i-)i Fact_Commercial
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Flujo de datos Dim_Clientes

> LeerClente

lT Ordenar
Lu ConvertirUnicode ] W Verificariulos

J

; No nulos

O sowrcum
N

i1
A Quitariulos
fx! NombreCompleto —j_.‘ ==

No nul

1

G i} ConvertirombreCompleto

iJ

—
1 Related satisfaccion
|

Qkup Match Output

! I SCRIPT MIVEL SATISFACCION —be(- Dim_Cliente 1,
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Flujo de datos Dim_Empleados

e& Leer Empleado 1}

Iﬁ

¢1" OrdenPorlD

L

v

1 .
(5[] Convertir UNICODES

R

I Tiendas_punto_venta

Calida de entradas #denbﬁ de bisqueds

ﬂ’.’. Halllar el nombre completo

w Quitar NULLS

L

Mo nulos

1 .
{_)u ComvertirDatosParalaBD

‘—J

eé Dim_Empleados

Flujo de datos Dim_Tiempo



E& Leer Orden

l

ﬂ,! Obtener MES, D14, 4RO

rji
A BorrarMulos

L

No nul

! I Mombre MES, Mombre DIA

iﬁ Dim_Tiempo I

Flujo de datos Dim_Producto

86
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e—) Leer Producto Eé Leer Categoria

\_l

lT ordenar id Categori lT Ordenar id Categorial

| l |
+$ Merge Jain
;@

lT Ordenar Producto ID

W Borrar Nulos

—_—
Na nulos l

1 )
Cy[] Convertir UNICODE

L‘

—a
1 HalllarDescuento
n

Lookup Match ut

jx! Nombre ProductoLote y Valor Default para Descuentos e R@ Dim_Producte 1\,

Flujo de datos Fact_Comercial
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e—) Leer Orden

%

—a
1 Dim_Clienta_sk
n

J [
Lbiiup No Match Output  Lookup Match Dt*ut

fx! Estandarizar Cliente Null .x Unirlos

H

t Dim_Empleado_SK
[

LooEp No Match Cutput Lockup Match Cutput |
fx! Estandarizar Empleado Mull x Unirlos 1 T

—
1 oOrden Detalle
M

—a LD& Match Output
I Dim_Producto_SK e utp Lookup No Match Output l

Unirlos 2

fx! Estandarizar Detalle Mull
kup Ne Match Output Lookup Makch Output
Al Estandarizar Productoliull Unirlos 3
. |

1 "

‘-)l] Convertir la fecha para buscar

3 Dim _Tiempo
| Lockup No Match Output Lookup Match Output ]
jx! Estandarizar Tiempo NULL T
fx‘ Hallar &l monto Total — g Hallar el Estado — e@ Fact_Comercial

b. Generacién de dashboard
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DASHBOARD PEDIDOS

Cliente_Nivel_Satisfaccion

ALTO MEDIO

BAJO

1312 [ e

Cantidad de Ordenes

.Aaron Knapp
ABEL

ACXEL ANTONIO
Adam Thomton

Tiempo_afo

2020

2

2021

Producto_Categoria
[ Fertilizante
[C] Fungicida

[ Herbicida

[] Insecticida

[C] Regulador

ADANAI TERESA
Adelaida Hancock

ADLER STAUN

'd -
Cliente_Nombre Cliente_Nivel_Satisfaccion || % Margen Bruto por Afio
>

Adena Blake ALTO

ADRIAN ALEXANDER ALTO
ADRIAN JESUS ALTO

2020 2021 2022
ADRIANA CRISTINA Tiempo_aio
Adrien Hunter e > =

069995

% Margen Bruto

063990

Ventas Acumuladas del A.

0.6 mill.

0.4 mill

0.2 mil

0.0 mill

Ventas Acumuladas del Afo y Utilidad Bruta por Ao

@ Ventas Acumuladas def Afio @Utilidad Bruta

2020 2021 2022

Ao

Cantidad de Ordenes por Categoria

80 (6.1%)
106 (8.08%)

574 (43.75%)
Producto_Categoria

@Fungicida

228
(1738%)
@Insecticida

@ Herbicda
@Fertilizante
@®Regulador

324 (24.7%)
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DASHBOARD PRODUCTOS

Tiempo_afio e
2020 2022 Producto_Nombre gentas Cantidad de Ordenes Ticket Promedio por Afio
CIGARAL 70 WP - 2016 182,999.39 43
CITOPOINT - 2016 107,583.36 e}
CIPERMEX super 10CE - 2016 99,136.00 44
oo CRECIGIE - 2016 77,998.63 a7 )
DORMEX - 2016 70,498.70 a8 o 1700
DK-TINA 18%EC - 2016 52,748.70 82 H]
POKER 150 SC - 2017 50,889.76 19 £
TIENDAS » PANTERA 80 WP - 2017 4499991 6 <
CLIPPER 500 EC - 2016 4179924 51 2
CALANA H TACNA PH-POINT - 2017 38,499.89 7 =
DESTRUCTOR - 2016 3401874 a1
PANTERA 720 5C - 2017 32,759.79 14 oce
RONSTAR 12 XL - 2018 2999994 3
DELTAPLUS 2.5% CE - 2016 29,999.50 32
CURTINE-V WP - 2016 25311.00 41 2022 2020 202
Total 1,412,681.67 1312 Afio
Producto que mas se ha vendido ventas por Tienda
DORMEX - 2016
2
g TACNA
P 2
Producto que mas ha generado
LOS PALOS
CIGARAL 70 WP - 201 6 0.0 mill. 0.5 mill. 1.0 mill

Ventas

4

Tiempo_ako

|
A

TIENDAS

CALANA LOS PALOS

Mes
Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio

] Julio

Agosto
Septiembre
Octubre

! Noviembre

| Diciembre

DESEMPENO EMPLEADOS

Nombre Empieado gan'.lcad de Ordenes

Calizaya Junior 58
Portuguez Angela 57
Portuguez Angela S0
Calizaya Junior 48
Calizaya Junior 47
Portuguez Angela 44
Calizaya Junior 42
Portuguez Angela 42
Calizaya Junior 40
Portuguez Angela 40
Portuguez Angela 38
Calizaya Junior 36
Calizaya Junior 36
Portuguez Angela 36
Calizaya Junior 35
Calizaya Junior 35
Calizaya Junior 34
Portuguez Angela 34
Portuguez Angela 33
Portuguez Angela 32
Calizaya Junior 30
Portuguez Angela 29
Calizaya Junior 28
Portuguez Angela 27
Quispe Guisella 16
Total 1312

Mes

Marzo
Marzo
Febrero
Enero
Octubre
Enero

Julio
Octubre
Mayo
Agosto
Abnl
Febrero
Agosto
Junio
Junio
Septiembre
Noviembre
Diciembre
Septiembre
Julio
Diciembre
Mayo

Abril
Noviembre
Octubre

Tienda

CALANA
CALANA
CALANA
CALANA
CALANA
CALANA
CALANA
CALANA
CALANA
CALANA
CALANA
CALANA
CALANA
CALANA
CALANA
CALANA
CALANA
CALANA
CALANA
CALANA
CALANA
CALANA
CALANA
CALANA
TACNA

9. FASE 6: IMPLEMENTACION

Todos los pasos anteriores culminan con el despliegue en un entorno de

produccion inicial, y también se programaran actividades de formacion y mantenimiento

de la solucion para hacerla sostenible en el tiempo.




