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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo general proponer un Modelo
de Inteligencia de Mercados para mejorar la toma de Decisiones en la empresa
Inversiones Veterinarias S.A. - Lima, 2020., la formulacion del problema se presento
a través de la siguiente pregunta ¢De qué manera la inteligencia de mercados
puede mejorar la toma de decisiones de la empresa Inversiones Veterinarias S.A.
— Lima, 20207 Fue de tipo descriptiva - propositiva con un disefio no experimental
— transversal, la muestra para este estudio fue de tipo poblacional, por lo tanto, fue
conformada por los 23 colaboradores, que pertenecen a las distintas Areas de
Gerencia y al Area de Inteligencia Comercial, a quienes se aplicé como técnica la
encuesta, como instrumento el cuestionario y a su vez se hizo uso de las fichas de
andlisis de datos. El disefio del modelo de inteligencia de mercados se presento
bajo los criterios de introduccion, desarrollo y presupuesto a su vez se hace uso del
programa QlikView, herramienta de Business Intelligence. Un sistema de
inteligencia de mercados bien disefiado puede ayudar a las organizaciones en el
proceso de planificacién estratégica, asi como en la determinacion de la intencion
y la capacidad de sus competidores, proporcionando escenarios a los que pueden

enfrentarse las em presas.

Palabras Clave: Inteligencia de Mercados, Inteligencia de Negocios, Inteligencia

Comercial, Toma de Decisiones, Planificacién Estratégica.



ABSTRACT

The general objective of this research was to propose a Market Intelligence
Model to improve Decision-making in the company Inversiones Veterinarias S.A. -
Lima, 2020., the formulation of the problem was presented through the following
question: In what way can market intelligence improve the decision-making of the
company Inversiones Veterinarias S.A. - Lima, 2020? It was descriptive -
propositional with a non-experimental - cross-sectional design, the sample for this
study was population-based, therefore, it was made up of 23 collaborators, who
belong to the different Management Areas and the Business Intelligence Area, to
whom the survey was applied as a technique and the questionnaire as an
instrument, in turn, the data analysis sheets were used. The design of the market
intelligence model was presented under the criteria of introduction, development
and budget, in turn using the QlikView program, a business intelligence tool. A well-
designed market intelligence system can assist organizations in the strategic
planning process, as well as in determining the intent and capabilities of their

competitors, providing scenarios that businesses can tackle.

Keywords: Market Intelligence, Business Intelligence, Comercial Intelligence,

Decision Making, Strategic Planning.
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l. INTRODUCCION

1.1. Realidad Problemaética.

Toda compafiia o institucion, dependientemente del giro del negocio al que se
enfoca, del tamafio organizacional u objetivo empresarial al que apunta, produce
centenares, millares y, en algunos casos llegando hasta, millones de operaciones
en la realizacion de tareas en el dia a dia, los cuales son traducidos en forma de
datos. Dentro de todo lo antes mencionado, el sector veterinario, en sus distintos
rubros comerciales, no es sinébnimo de excepcion; ya que llevan a cabo un
seguimiento de diversos procesos productores del negocio, entre los cuales
destacan una gestion de recursos ya sean estos de tipo financiero, del capital
humano, de la materia prima que requieren, de las diversas maquinarias a utilizar,
etc., generando en este caso una cantidad inmensurable de informacion; no
obstante, si no se lleva a cabo un correcto y eficaz procesamiento de datos, toda
esta informacion terminard por ser totalmente desaprovechada y, en el peor de
casos, completamente dejada de lado. En la actualidad, con la Ciencia de Datos,
es posible obtener el maximo provecho de la materia prima denominada “datos
crudos” o “datos en bruto”; mediante el procesamiento de estos datos se genera
informacién importante y necesaria para una Optima toma de decisiones en
beneficio de la propia empresa. Las disciplinas relacionadas con esta ciencia son:
la Estadistica, Inteligencia de Negocios, Mineria de Datos, Bases de Datos,

Aprendizaje Automatico, Inteligencia Artificial y otras. (Mazon, Pan, & Tinoco, 2018)

Cuando la organizacion es competitiva en el mercado, va consiguiendo un
posiciona-miento y una gran participacion; por lo que es indispensable que el
empresario esté atento a los cambios que la competencia presenta, alteraciones en
el comportamiento del consumidor, en sus gustos, preferencias, habitos, etc. Por lo
anterior, las empresas utilizan la Inteligencia e investigacion de mercados como la
herramienta vital de comunicacién e interaccién entre la organizacion y el entorno,
colaborando en la recoleccion, el procesamiento, el analisis e interpretacion de
informacion sobre lo que se esta indagando y dar la solucion mas apropiada. Con
la informacion obtenida, el empresario y la organizacion podran decidir cuél es el
grupo objetivo mas apropiado para el producto o servicio, sobre las caracteristicas-
atributos de los productos, la calidad, el precio, los canales de distribucion para su
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comercializacidn, para asi garantizar una vida rentable y Gtil al producto o servicio,

lo que lograra permitir un adecuado nivel en la toma de decisiones. (Bernal, 2017)

Para poder crear una estrategia de desarrollo, cada organizacion debe
identificar los cambios actuales y anticipados que tienen lugar en el mercado, y
teniendo en cuenta lo complejo que es este entorno, se debe suponer que el nivel
de competitividad y progreso de las organizaciones modernas estan determinados
en gran medida por cuidadoso reconocimiento y comprension del entorno
empresarial. Paralelamente a la creciente complejidad del mercado global, la
cantidad y el alcance de la informacién disponible esta creciendo rapidamente.
Como resultado, los gerentes estan experimentando cada vez mas los sintomas de
la paralisis informativa, y cada pieza adicional de datos dificulta encontrar y
reconocer la informacion correcta necesaria para la toma de decisiones. Segun
Gregor & Kalinska-Kula (2018) revelaron que, “tales condiciones, la gestion
eficiente de la organizacion se reduce a la capacidad de adquirir datos relevantes
del entorno y transformarlos en conocimiento que respalde eficazmente las
decisiones de gestion” (pag. 12). Esto sin olvidar utilizar habilmente los recursos
que ya estan dentro de la organizacion, en forma de conocimiento y experiencia de
los empleados. En el contexto de estas condiciones, existe una clara necesidad de
soluciones efectivas para los gerentes, como la inteligencia de mercado, la que es
entendida como un programa de accion y una funcion de apoyo a los procesos que
se encuentran relacionados con la toma de decisiones y, que tienen lugar en un

terreno netamente de la gestion empresarial.

“La Inteligencia de Mercado es definida como aquella comprension que se
tienen de los mercados a través de la permanente administracion y gestion del
trafico de la informacién que fluye en los mismos, con el fin de lograr establecer las
conductas que muestran las compafias y de las tendencias en aquellos mercados
en los que tienen alguna aparicion”. (Smithson & Asociados, 2016). Entiéndase de
ese modo que, la inteligencia de mercados es aquella manera objetiva, metddica,
sistematica, organizada, planificada y ética que nos conlleva a caracterizar, analizar
y comunicar informacion, ya sea esta de manera externa como de manera interna

de la compaiiia, de las amenazas de competidores y del mercado, que favorece a
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tomar decisiones tacticas y estratégicas en lo que, a comercial, mercadeo y

experiencia del servicio.

La funcion principal de la Inteligencia de Mercados es el mejoramiento y el
aumento de la calidad de las tomas de decisiones. Sorprendentemente, ha habido
muy poca atencién en las instituciones y, particularmente en las industrias sobre
como se puede lograr este cometido. Los seminarios de la industria y el material de
ventas asumen que al lograr consolidar la informacion en un almacén de datos muy
grande y al usar el software de Inteligencia de Negocios para analizar e informar
sobre los datos, los gerentes, jefes y aquellos individuos ligados a la toma de
decisiones seran significativamente mas efectivos y eficaces. Esta propuesta
generalmente esta respaldada por anécdotas de sitios de referencia de software
basados en Inteligencia de Mercados. Sin embargo, “esto representa evidencia muy
escasa, sobre la cual las empresas puedan basarse y desembolsar grandes y
fuertes cantidades de dinero en Tecnologias de la Informacién, siendo estas aun

mas grande que los costos de una organizacion” (Ni, Arnott, & Gao, 2019, pag. 68).

Serbanescu & Necsulescu (2015) mencionan que, mediante la implantaciéon y
establecimiento de una solucién estratégica basada en la inteligencia de mercados
se logra proyectar, planear y prospectar la informacién, lo que permite tanto a
directores, como a altos mandos de las compaiiias lograr llevar a cabo decisiones
estratégicas y, también, el establecimiento, la modificacién y la armonizacion de los
diversos procesos del negocio, todo ello con el fin de lograr alcanzar ventajas
altamente competitivas. Los descubrimientos que logran obtener, no hacen mas
que demostrar el mejoramiento en la gestion de la informacion al desplegar una
sélida herramienta, la misma que admite el desarrollo de decisiones mucho mas
acertadas y a la vez mucho mas consistentes, ante tal hecho, el analisis que se
proyecta conlleva a un mayor perfeccionamiento de las proyecciones y, en
consecuencia, una rentabilidad mucho mayor en la compafia y la consecucion de

las metas establecidas (p.24).

Las compaiiias, o cualquier otro tipo de organizacion, producen de manera
diaria una gran diversidad de datos los mismos que son numerosos, ademas de
ello, se encuentran ante el desafio de enfrentarse a nuevas reglas en los negocios

las cuales se han desarrollado en grosso modo por el crecimiento a nivel global de
15



todos los ambitos empresariales. Asimismo, los distintos sectores empresariales
son mas exigentes cada dia mas, ello a raiz de los requerimientos cambiantes que
se les presentan cada vez con mayor asiduidad. Las diversas tecnologias de la
informacion se encuentran enmarcados con el designio de, favorecer en los
requerimientos de los clientes y, a las compainiias las ha caracterizado con el fin de
gue estas puedan responder a las diversas exigencias cambiantes de los negocios
actuales. Las compaiiias deben de lograr tomar consciencia de la gran relevancia
de gran cantidad de la informacién y de los datos que manejan, ya que esto es
menester para que toda organizacion logre ser altamente competitiva en los
diversos mercados, mediante la realizacion de un oportuna y adecuada gestion de
la informacion, tanto externa como interna, de una manera eficaz y eficiente.
(Mamani, 2018).

El concepto y criterio de toma de decisiones viene a ser uno de los que mas
relevancia tienen en la teoria de las organizaciones y pues, esta trascendencia de
su andlisis yace y posa sobre el concepto de que viene a ser la primera y la mas
valiosa facultad administrativa con la que cuenta un directivo o gerente. De acuerdo
al nivel de crecimiento de las organizaciones y a como estas se van desarrollando
hacia el punto de convertirse en unas entidades con mayor nivel de complejidad,
se aguarda que estos directivos o gerentes puedan resolver en torno a las distintas
elecciones que normalmente cuentan con un alto nivel de incertidumbre y los que
lograrén impactar no solamente en la compafiia o institucion, sino que, del mismo
modo los haran en los mas importantes agentes que se desenvuelven en dicho
ambiente (Tang, 2016).

La inteligencia de mercados contiene herramientas, acciones y estrategias
gue estan orientadas con la creacion, administracién y gestion del conocimiento a
través de una investigacion y analisis exhaustivo de datos con el propoésito de
obtener la mejora y el perfeccionamiento en la toma de decisiones. El conocimiento
es el pilar, en él se origina un valor y éste, de manera eventual, necesita estar
correctamente gestionado, motivo por el cual es el que se despliegan diversos
modelos de administracion y gestion empresarial de una forma variada,
ajustandose con cada naturaleza empresarial (Ahumada & Perusquia, 2016) La

posibilidad de realizar negocios a nivel internacional y de elevar la competitividad
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de las empresas no es dependencia exclusivamente de cada compafia o empresa,
sino que es también relevante el apoyo de diversos medios que logren facilitar el
acceso a las diversas actividades comerciales y de tener un sustento de una previa

investigacion de mercados para tomar decisiones de manera eficaz.

En este momento, en el Perq, el principal dilema en el que se encuentra
inmersa la inteligencia de mercados radica en que, algunas empresas cuentan con
sucursales y oficinas productivas en distintos logares geograficos que no se
encuentran integrados entre si, lo que conlleva a una escasa y nula informacion
acerca de los indicadores relevantes para una correcta gestion en la toma de
decisiones empresariales, sobre todo en los momentos mas oportunos. Si
verdaderamente se alcanzaran niveles de innovacion y se aprovecharan los
conocimientos que pudieran concebirse de los prondésticos de ventas, se lograrian
evitar llevar a cabo reportes por demandas, los mismos que, en la gran mayoria de
los casos, no son desarrollados teniendo en consideracion a los indicadores. De
poder lograrse una continuacion de esta problematica afectante se prospecta que,
al dejar de innovar en el procedimiento de procesar la informacién, dejando de lado
a la inteligencia de mercados, podria verse afectada la productividad de los
indicadores que tienen las empresas, para calcular el trabajo llevado a cabo por
toda la fuerza laboral del &rea de produccion y reconocer los requerimientos de los

distintos clientes locales, nacionales e internacionales.

La industria veterinaria en el mundo viene a ser una divisidn que, se ha
convertido en un sector empresarial sumamente relevante ante la exigencia de
poder contar con 6ptimos medicamentos y alimentos destinados al bienestar
animal, evitando asi enfermedades potenciales, las mismas que logren causar
estragos y desencadenar epidemias y/o pandemias en diversas naciones o a
niveles globales, tal como es el caso del covid19, que viene logrando perjudicar la
salud de mas de trece millones de infectados. En este sector veterinario existen
normativas previamente instauradas por diversos organismos de caracter
internacional, tal es el caso de la Organizacion Mundial de Sanidad Animal (OIE por
su acrénimo en inglés), quien se encarga del mejoramiento de las diversas politicas
en seguridad sanitaria, de manera que se brinde una oportuna y veraz informacion;

y, el caso de la Cooperacion Internacional para la Armonizacion de los Requisitos
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Técnicos para el Registro de Medicamentos Veterinarios (VICH por su acronimo en
inglés), la cual se encarga de la regulacion y el establecimiento de una correcta
manera de producir productos farmacolégicos, con el fin de lograr alcanzar el visto
bueno para comercializar (Cooperacion Internacional para la Armonizacion de los

Requisitos Técnicos para el Registro de Medicamentos Veterinarios (VICH), 2017)

En el pais, el sector veterinario cuenta con una gran acogida con el fin de
batallar a aquellos males que aquejan a distintos grupos de animales, desde
aguellos que son mayores, tales como ganado vacuno, ovino, porcino, caprino, etc.,
pasando por animales como las aves y, llegando incluso a animales menores, entre
los cuales destacan las mascotas y animales de compariia. Una de las empresas
peruanas lider en este sector veterinario es Inversiones Veterinarias SA, la cual
cuenta con una diversidad de productos veterinarios dentro de su catalogo de
bienes que ofrecen, los mismo que son partes de sus ventas a nivel nacional.
Asimismo, es menester mencionar que, el organismo encargado de regular este
sector empresarial, es el Servicio Nacional de Sanidad Agraria (SENASA por su
acronimo), organismos cuyo objetivo principal fin es el de llevar a cabo la
verificacion y el control de los procesos llevados a cabo por estas compafias, de
modo que ser desarrollen de acuerdo con las politicas y reglamentaciones para el

comercio de dichos productos, los cuales deben de encontrarse certificados.

La totalidad de empresas competidoras que conforman este sector, se
dedican a la importacion de alimento balanceado para mascotas, asi como
biolégicos y farmacos para aves, vacunos, ovinos y porcinos; mientras que algunas
cuentan con produccién nacional de los productos mencionados anteriormente.
Segun el reporte de importaciones elaborado por la compafia a través de un
aplicativo de tipo digital, se considera que este mercado en forma global ha crecido
5.83% entre el afio 2018 y 2019 (Cobus Group, 2019).

Segun el diagnéstico inicial, Inversiones Veterinarias S.A. es una empresa con
certificacion 1SO 9001:2015, dedicada a importar y comercializar productos
veterinarios de seis lineas de negocio: Animales de Compaiiia, Avicola, Premix y
Terapéuticos, Porcinos y Ganaderia. Cuenta con 80 colaboradores, de los cuales
76 laboran en la ciudad de Lima y 4 en provincia. Estos se dividen en parte

administrativa y fuerza comercial. Existe una oficina y almaceén en Trujillo de donde
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también se atienden a las provincias de los alrededores algunos productos.
Actualmente cuentan con una Sucursal en Santa Cruz Bolivia, en la que existen los

negocios Avicola y de Premix y Terapéuticos.

Hace dos afios se implemento el area de Inteligencia Comercial en la oficina
de Peru para obtener informacion relevante de la competencia a través de
recopilacion de datos de las importaciones y de la fuerza comercial para realizar los
reportes correspondientes, esto con la finalidad de encontrar oportunidades para el
ingreso de productos nuevos y minimizar los riesgos. Los reportes que se elaboran
mensualmente en la oficina de Pera tienen informacion desde el afio 2016, los
cuales se recargan en el aplicativo Qlikview. Existen los siguientes reportes dentro

del Area de Inteligencia Comercial de la compaiiia:

a. Importaciones: donde se mide en promedio la participacion de mercado
de nuestra compafiia ante la competencia. Aca se analiza informacion de
todas las unidades de negocio.

b. Poblaciones por especie (Avicola y Porcino): mensualmente se ingresan
las poblaciones avicolas y porcinas por productor. La informacién avicola
se obtiene de la Asociacién Peruana de Avicultura (APA) y la informacion
porcina de la investigacion de mercado que realiza la fuerza comercial con
los clientes.

c. Programas de Vacunacion avicola y porcinos: se elaboran reportes
recopilando datos mediante fichas con la fuerza comercial.

d. Potencial de Mercado Premix y Terapéutico: Mediante la poblacién
avicola y porcina se mide el potencial de consumo de los diferentes
productos que se brindan en la alimentacién para la produccion de estas

especies.

Se pronostico que, a futuro, se ha considerado implementar para la Sucursal
de Bolivia el area de Inteligencia Comercial, pero desde las oficinas de Perd, por lo
gue se esta en proceso de recopilar datos para elaborar dos reportes: Programas
de Vacunacion y Potencial de Mercado Premix y Terapéutico. Lamentablemente,
no es posible elaborar reportes a través de las importaciones debido a que la
Aduana de Bolivia no surte de informacién detallada y al dia a los distintos

proveedores que brindan informacién de este tipo (Cobus, DataTrade, Veritrade y
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demas). Asimismo, en Peru se tiene en proyecto migrar los reportes de Inteligencia
de Mercados con los que actualmente se cuenta en el Qlikview a Power Bl, ya que
este Ultimo tiene mayor dinamismo y mejores caracteristicas. Otro punto a
considerar es que, a nivel de Inteligencia de Negocios, el Qlikview no solamente es
utilizado a la interna de la compafia para cargar reportes de Inteligencia de
Mercados, puesto que, también del sistema ERP SAP migran distintos reportes de

ventas, los cuales vienen siendo monitoreados por el Area de Sistemas.

Anteriormente, las compafias lograron sobrevivir, estando carentes de un
ideal claro en cuanto a direccionamiento estratégico. Por ese entonces, las
competencias empresariales del sector eran totalmente limitadas y el recurso de
tipo econdémico solia considerarse como ilimitados. Sin embargo, otrora situacion
se ha modificado; siendo hoy por hoy todo lo contrario, este sector empresarial se
ha vuelto ferozmente competitivo y el recurso de tipo econdémico ha pasado de ser
ilimitado a limitado. Consecuentemente, las compafiias en estos tiempos deben de
sobrevivir teniendo en consideracion un ideal claro en cuanto a su direccionamiento
estratégico empresarial. Este direccionamiento estratégico se convierte entonces
en un procedimiento para la correcta toma de decisiones empresariales que se han
propuesto en consideracion. La inteligencia de mercados es un pilar fundamental y
sumamente relevante puesto que, tiene un rol vital y protag6nico para tomar
decisiones de tipo estratégica debido a que sirve como soporte, brindando
informacion concreta, la cual lograra convertir en cimiento que sirva para lograr el

éxito empresarial.

Segun la problemética detallada en el diagnostico, se pretende hacer uso de
la inteligencia de mercados, aprovechando que viene a ser una herramienta
utilizada por las distintas empresas y/u organizaciones a nivel global, de manera
gue mediante un procedimiento de recojo, analisis e interpretacion de datos
generados de las ventas y/o clientes pueda permitir un mejoramiento en la toma de
decisiones empresariales, con lo que se logre tener en cuenta al medio ambiente
gue las envuelve en consideracion con las distintas oportunidades y amenazas que

el mercado global le ofrece en un mundo cada vez mas voluble.
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1.2. Trabajos Previos.

A Nivel Internacional.

Gebhardt et al. (2019), en Australia, en su investigacion “Market intelligence
dissemination practices”. Esta investigacion asumié como principal objetivo
investigar las practicas de difusion de inteligencia de mercados y sus respuestas
gerenciales resultantes. La metodologia utilizada se basa en métodos cualitativos,
ante ello, los autores identifican cinco practicas de difusion de inteligencia de
mercado que actualizan y refuerzan los esquemas existentes del mercado de los
miembros de la organizacién o crean nuevos esquemas compartidos del mercado.
Entre los resultados, encuentran que la creacion, existencia o ausencia de
esquemas de mercado compartidos organizacionalmente son cruciales para
explicar la efectividad de las diferentes practicas de difusion de inteligencia de
mercado. Por lo tanto, ademas de ser expertos en inteligencia de mercados, los
directores de inteligencia deben ser autoridades en el aprendizaje organizacional y
formas de crear estructuras de significado compartido que permitan que la
inteligencia sea difundida, se entienda y sea utilizada dentro de sus organizaciones.
Los autores concluyen con sugerencias para los profesionales sobre cémo
gestionar la difusion de inteligencia en sus organizaciones de manera mas efectiva

y eficiente.

Cappellari (2019) En Brasil, en su investigacion “Inteligéncia de mercado e
desenvolvimento de capacidades dinamicas: relacbes na gestdo estratégica dos
negocios”. Esta investigacion asumié como principal objetivo analizar el proceso de
desarrollo de capacidades dinamicas en empresas del sector metalmecéanico que
utilizan la inteligencia de mercado en la gestidon estratégica de los negocios. La
metodologia adoptada se basa en una investigaciéon empirica con un enfoque
cualitativo, de naturaleza exploratoria y descriptiva, a través de estudios de caso en
tres empresas del sector metalmecanico: Alfa, Beta y Gama. Para la recopilacion
de datos, se utilizaron la investigacién documental y entrevistas en profundidad con
un cuestionario semiestructurado, aplicado a los gerentes de estas tres compafias.
Entre los resultados destacan que, existen similitudes y divergencias en relacion
con los elementos de inteligencia de mercado utilizados por las tres organizaciones,

por ejemplo, Gama presento una ventaja en relacion a Alfa y Beta, ya que desarrollo
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los elementos componentes y los mecanismos organizativos de las capacidades
dindmicas con mayor consistencia, ademas de ser muy innovadora. Beta, tiende a
ser mas conservadora y actuar con mas precaucion. Alfa, innova siguiendo las
pautas y solicitudes de sus clientes. Se concluye que, la asociacion entre los temas
de inteligencia de mercado y capacidades dinamicas es positiva y podria decirse
que su interaccion influye positivamente en las organizaciones que han sido

investigadas.

Witte (2018), en Canada, en su investigacion titulada “The use of market
intelligence and producer decision-making as a driver of industry competitiveness:
A producer perspective on the Canadian and Irish beef industries”. Esta
investigaciéon asumid como principal objetivo adaptar el concepto de inteligencia de
mercados y cuantificar dicho nivel en las industrias de carne de res en Canada e
Irlanda para facilitar un punto de referencia entre ambas. La metodologia utilizada
es una investigacion empirica desarrollada con enfoque cuantitativo y se baso en
un cuestionario en linea, centrdndose en la percepcion de los elementos
extrinsecos del entorno, el uso de la inteligencia de mercado dentro de su industria
y su marcada influencia en lo que concierne a una 6ptima toma de decisiones. Entre
los resultados destacan que, aunque ambas industrias hacen uso de la inteligencia
de mercado en cierta medida y tienen estrategias para enfrentar los desafios, éstas
podrian responder mas activamente a los desarrollos en curso del mercado. Se
concluye que, ambas industrias de la carne de res utilizan estrategias desarrolladas
por el sector agroalimentario en general y las cuales son relevantes para usar
inteligencia de mercado, ya que apuntan a mejorar los niveles de rentabilidad de
los productores de carne vacuna al educarlos sobre como hacer uso de sus
recursos Yy las ultimas tecnologias de la manera mas productiva y sostenible para
mantener y mejorar niveles de competitividad en la granja, para identificar y
comprender los requisitos especificos del mercado en mercados premium; y para

mejorar la coordinacion entre las distintas partes interesadas de la industria.

Shrivastava et al. (2019), en la India, en su investigacion “Market Intelligence
for Agricultural Commodities Using Forecasting and Deep Learning Techniques”.
Esta investigacion asumié como principal objetivo disefiar y proponer un sistema

integral, que obtenga, relacione y analice datos relevantes del sector agricola de
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varias regiones de todo el pais indio para generar una inteligencia de mercado que
sea precisa para este sector econOmico ya que se trata de la principal activad
economia del pais. La metodologia utilizada fue una investigacién cuasi-
experimental con un enfoque del tipo cuantitativo. Entre los resultados destacan
que, mediante el disefio e implementaciéon de un sistema de inteligencia de
mercado, a través de una Prueba de concepto o PoC, este sistema proporciona
andlisis de tendencias, prediccion de precios de productos basicos a corto y largo
plazo y la seleccibn de mercado como informacion para los agricultores y su
posterior toma de decisiones. La técnica de prondéstico de la media movil integrada
regresiva automatica, denominada ARIMA, y las técnicas de aprendizaje profundo
de la red neuronal recurrente RNN, se aplican para la prediccion de precios de
productos agricolas a corto y largo plazo, respectivamente. Se concluye que, si es
viable y relevante la utilidad que se ha tenido prevista de las técnicas de prondstico
y aprendizaje profundo para generar el Sistema de Inteligencia de Mercado, el cual

favorece trascendentalmente el desarrollo de la agricultura del pais hinda.

Gregor & Kalinska-Kula. (2018), en Polonia en su investigacion titulada
“Market intelligence w praktyce przedsiebiorstw w Swietle wynikbw badan”. Esta
investigacién tuvo como principal objetivo el mostrar el papel del concepto de
inteligencia de mercado en la generacién de conocimiento valioso sobre el mercado
y en la generaciéon de conocimiento valioso sobre el mercado a la luz de los
resultados de la investigaciébn sobre el funcionamiento de los programas de
inteligencia de mercado entre las empresas polacas. La metodologia utilizada se
basé en una muestra de grandes y medianas compairiias en todo el pais utilizando
métodos de entrevista personal y una encuesta via email. Entre los resultados
destacan que, las empresas polacas participan cada vez mas en recopilar y analizar
la informacidén que respalda los procesos de toma de decisiones con respecto al
entorno empresarial, incluido principalmente la investigacion de mercados,
mostrando beneficios relacionados con el funcionamiento de un sistema de
inteligencia de mercados. Asimismo, sefialaron beneficios asociados con el
funcionamiento de este sistema en su organizacion, como un aumento en el nivel
general de conocimiento sobre el entorno empresarial, agilidad para tomar

decisiones y sistematizando el proceso de analisis de informaciones. Se concluye
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que, esta tendencia de invertir en inteligencia de mercados persistird en los
proximos afios, puesto que es un derivado de cambios rapidos y mas profundos
que tienen lugar en el entorno de mercado de la organizacion, lo que lleva a un

aumento en el papel del conocimiento y la informacion en la gestion de la empresa.

Bohlin & Inha. (2017), en Suecia, en su investigacion titulada “Market
Intelligence: A literature review”. Esta investigacion tuvo como principal objetivo
proporcionar informacion sobre el concepto de Inteligencia de Mercados, por ello
gue basan su investigacion en la siguiente cuestion “; Qué es la inteligencia de
mercados?”. La metodologia utilizada se bas6 en una exhaustiva revision
sistematica de la literatura existente relacionada a este concepto de inteligencia de
mercados. Como método, realizaron una busqueda de material relevante para el
proceso de revision de la literatura, utilizando bases de datos, entre ellos de la
Universidad de Halmstad, ademas hicieron uso de libros y articulos de caracter
cientifico. Por ello, se reconoci6 una definicién general de inteligencia de mercado
como resultado de esta revision. Entre los resultados destacan que, la inteligencia
de mercados crea compromiso y es significativa. Ademas de ello, se logré encontrar
una relacion positiva entre la recopilacién de datos, la difusion y la capacidad de
respuesta, lo que indica que las empresas analizadas comprenden las necesidades
del mercado, a pesar de tener estrategias dificiles de gestionar. Se concluye que,
las empresas saben lo que quiere el mercado, pero no basan su decision en la
inteligencia de mercados, por lo que esta es una problematica que desea

solucionarse en un estudio futuro para esta casa de estudios sueca.

A Nivel Nacional.

Argomedo & Salazar (2019) En su investigacion “Inteligencia de negocios para
la agilizacion en la toma de decisiones de la empresa industrial CAMPOSOL SA”.
Esta investigacién asumié como obijetivo principal brindar una solucién estratégica
basada en la inteligencia de negocios, que brinde apoyo relevante para tomar
decisiones tanto al jefe del Area de Produccion, como al Gerente de Operaciones,
todo ello para lograr un area de produccion mas expeditiva, eficaz y con

aminoramiento de costes. La metodologia utilizada se asenté en un estudio de Tipo
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Aplicada Cuasi Experimental, de nivel correlacional, prospectiva y transversal, con
un cuestionario estructurado con una decena de items, enmarcado en comprender
el negocio como parte del proceso productivo y encontrar informes usados para
tomar decisiones. Entre los resultados destacan que, se llegaron a desplegar
reportes dinamicos y rapidos y analizar indicadores para tomar decisiones; del
mismo modo, se consigue el mejoramiento de la calidad de la manipulacion de
datos, entre otros servicios. Lleg6 a la conclusion que, con la ejecucion de una
solucion estratégica fundamentada en inteligencia de negocios se ha mejorado el
tiempo promedio que se dedicaba para la produccion de diversos reportes, se ha
disminuido el tiempo promedio que se utilizaba para la busqueda especifica de
informacion para llevar a cabo la generacion de dichos reportes, se ha aminorado
el coste en lo que, a elaboracién de reportes concierne, y se ha aumentado el nivel

de la satisfaccion del usuario.

Bendezu et al. (2019) En su investigacion titulada “Aplicacion de Business
Intelligence para la toma de decisiones en Cineplanet La Molina utilizando Power
Bl en el area de inventarios”. Esta investigacion tuvo como objetivo principal
establecer si la utilizacién de Inteligencia de Negocios influye eficazmente en tomar
decisiones adecuadas para la compafiia con sede en La Molina, asi como también
en la adecuada administracion de los inventarios que se manejan en el area de
dulceria de dicho cine. La metodologia utilizada se desarrollé con estructuras y
métodos, los cuales ofrecieron las soluciones mas sobresalientes ante la
problematica que se plantea, dado a un estudio de Inteligencia de Mercados. Entre
los resultados destacan que, Power Bl ayudé a Cineplanet en la evaluaciéon y
analisis de los productos con mayor consumo por dia. Esta herramienta de
inteligencia de mercados permitié también a los gerentes de Cineplanet, la mejor
toma de decisiones basadas en informacion la cual ha sido desarrollada con el fin
de procesarla. Asimismo, ayudd en el reconocimiento de manera periddica de las
distintas transformaciones de los habitos de consumo que puedan mostrar los
consumidores, con el fin de no lograr cometer errores en la planificacion vy
administracion de las mercaderias, lo que conlleve a evitar innecesarias pérdidas
de dinero. Se concluye que, la solucién estratégica de Inteligencia de Negocios

basada en Power Bl que se ha logrado implementar en los procesos actuales de
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tomas de decisiones empresariales, especificamente en el departamento de ventas
ha logrado tener impacto positivo, por lo que el equipo encargado ha tenido buena

percepcion acerca de esta implementacion.

Mamani (2018) En su investigacién titulada ‘“Business Intelligence:
herramientas para la toma de decisiones en procesos de negocio”. Esta
investigacion asumié como objetivo general exponer aquellas herramientas de
Inteligencia de Negocios que son usadas con el designio de favorecer el
mejoramiento de la toma de decisiones en diversos ambitos. La metodologia
utiizada ha sido la de revision bibliogréfica llevando de ese modo a la
caracterizacion de las diversas soluciones que actualmente se vienen ofreciendo
en el mercado, las cuales han sido examinadas bajo la perspectiva de los procesos,
lo que vale decir, que no logren cubrir el ciclo de todo como un conjunto, sino que
lo analicen hacia la perspectiva donde estan orientadas. Entre los resultados
destacan el andlisis a herramientas tales como Microsoft Excel, Microsoft Power Bl,
Microsoft Dynamics NAV, Microstrategy Intelligence, Oracle Bl, BM Cognos
Analytics, SAP Business Objects, Pentaho, Qlikview y Jaspersoft para Bl.
Asimismo, se hace énfasis en que el software de Inteligencia de Negocios (BI) es
considerado actualmente como una tecnologia de software con alta popularidad en
el mercado moderno. En efecto, en una entrevista a mas de 10mil funcionarios de
TI, el 23.5% alegd que una plataforma de BA (analisis de negocios) o Bl es su
compra venidera y planificada de software. Se concluye que, las distintas
aplicaciones de Inteligencia de Negocios se han convertido en herramientas
sumamente relevantes con las que se logra el andlisis eficaz y eficiente de
informacion de la compafia, sin embargo, éstas demandan de analistas de
sistemas cuyos perfiles sean de profesionales con las capacidades de lograr el
aprovechamiento de los beneficios que estas TICs ponen al servicio de las distintas

companias.

Sichez & Pérez. (2018). En su investigacion “La inteligencia comercial y su
impacto en las exportaciones de arandanos frescos de las empresas
agroexportadoras de Trujillo al mercado de Frankfurt - Alemania, Trujillo 2017”. Esta
investigacion asumié como objetivo principal profundizar la utilizacion de

inteligencia comercial y la repercusion generada en los niveles de exportacion del
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arandano fresco de aquellas compaiiias agro exportadoras de la ciudad de Truijillo
a los mercados francforteses de Alemania. La metodologia utilizada ha sido una
encuesta y la revision documentaria. Entre los resultados destacan, los beneficios
para los niveles de exportacion de arandanos frescos y las particularidades
intervinientes en dichos niveles, la determinacion de los precios de venta y/o
compra de la fruta, los indiciadores de viabilidad, la caracterizacion de los mercados
francforteses, las competencias departamentales y limitrofes, las cantidades totales
a elaborar y distribuir y, el conocimiento de los volumenes de las exportaciones del
arandano. Asimismo, destaca el desarrollo de un plan financiero en el cual se
recoge la totalidad de informacion que se ha desplegado en todos los planes
mencionados anteriormente, lo que concierne con esta compafiia agro exportadora,
asi como también a las herramientas para recopilar datos que se han aplicado, los
mismos que dejaron llevar a cabo un analisis de la viabilidad financiera y econdmica
de la investigacion, el cual cuenta con un TIR de 49% y con un VAN positivo de
US$558,318.89. Se concluye que, emplear inteligencia comercial logra permitir a
las diversas compafiias tener un completo panorama de las ventajas que supone
la aplicacion, como una via necesaria e imprescindible, con el fin de juntar oportuna
informacion, la cual debe ser de calidad, la misma que permita tomar estratégicas
y correctas decisiones en lo que respecta a elecciones de mercados y la posterior

oferta de los frutos en los mercados francforteses.

Chu & Mantilla (2018) En su investigacion titulada “La inteligencia comercial
para impulsar las exportaciones de pulpa de maracuya de la comunidad de Barraza
— La Libertad hacia el mercado brasilerio, Trujillo 2017”. Esta investigacion tuvo
como objetivo principal el desarrollar un analisis a los diversos instrumentos de
inteligencia comercial, todo ello con el fin de lograr un impulso y aumento
importantisimos en los niveles de exportacion de la pulpa del maracuya, hacia
tierras brasilefias, por parte de la asociacibn de productores de Barraza,
perteneciente a la ciudad de Laredo. La metodologia utilizada se basé en una
exhaustiva revision sistematica de la literatura existente relacionada a inteligencia
de mercados, para este fin se llevaron a cabo diversos andlisis a numerosas
publicaciones, asi como también a portales de tipo web lo que permitié establecer

potenciales mercados de exportacion, los volimenes de las exportaciones, los
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niveles de precio, los diversos mercados potenciales, etc. Entre los resultados
destacan, un estudio realizado a las compafias exportadoras mas relevantes del
mundo en cuanto a la pulpa del maracuya enviados a los mercados brasilefios, en
el cual se pudo determinar que Israel es la nacion que logra generar el mayor nivel
de ingreso exportaciones en dicho pais y, asimismo, muestra a Chile como el de
mayores voliumenes de exportacion en toneladas a tierras brasilefias. Gracias al
uso de inteligencia comercial se ha logrado determinar que, la region nortefia de La
Libertad posee un distinguido sexto lugar en el ranking, en términos de produccion
total de la pulpa del maracuya en nuestro pais, con excelentes rendimientos de
cosecha por hectareas durante los tiempos actuales. Se concluye que, el empleo
de inteligencia comercial mediante la utilizacion de aplicaciones software,
proporcionara a la asociacion de productores de Barraza, la identificacion de ideas
de negocios con total antelacion a las competencias empresariales que el mundo
comercial le muestra, por lo que deben de ser aprovechadas de manera Optima,
asimismo también, les permite pronosticar las diversas novedades e innovaciones

gue acaecen en dichos mercados.

Inchaustegui (2017) en su investigacion “La inteligencia y su impacto en la
gestiobn exportadora de las mypes de la provincia de Paita - 2016”. Esta
investigaciéon asumié como principal objetivo sefialar el aporte que la inteligencia
comercial emana para el mejoramiento en la administracion y gestidn
agroexportadora de las pymes de la ciudad provincial de Paita, en Piura. La
metodologia utilizada se asent6 en un estudio de tipo correlacional — causal, con
disefio transversal y transaccional y para ello se desplegé una encuesta con el
designio de reconocer el nivel de percepcion de los usuarios que se han logrado
entrevistar. Ademas, se hizo uso del paquete estadistico de analisis de datos SPSS.
Entre los resultados destacan, que el 98.82% de la totalidad de usuarios coincide
en considerar que, mediante el empleo de las herramientas de estrategia de
inteligencia comercial se pueden lograr incrementar las capacidades de sus
negocios en las exportaciones, asi como también, consideran que mediante la
utilizacion de herramientas de inteligencia comercial se le puede facilitar
informacion privilegiada acerca de los mercados emergentes y potenciales que

soliciten sus productos y, finalmente, también coinciden en gue mediante la
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utilizacion de herramientas de inteligencia comercial obtienen informacion
importantisima y relevante con lo que pueden planificar campafias de produccion
con mas eficacia, de manera que se logren promover sus productos elaborados,
mejorando también notablemente su capacidad comunicativa. Se concluye que, la
inteligencia de mercados logra el mejoramiento y la optimizacién de la capacidad
agroexportadora de las mypes, asi como también que toda informacién obtenida
mediante la utilizacion de estas herramientas permite una idonea y éptima toma de
decisiones empresariales. La investigacion de mercados proporciona a las pymes
mecanismos generadores de conocimiento, los cuales permiten el disefio de

eficaces y eficientes planes para las exportaciones.

A Nivel Local

Céapac & Paredes, (2019) En su investigacion titulada “Inteligencia comercial
y su contribucion con la decision de importacion de bici motos y motocicletas
eléctricas en MYPES Lima — Norte, 2019”. Esta investigacion asumi6 como principal
objetivo sefalar la manera en que la inteligencia comercial contribuye con la
decision de importacién. La metodologia manipulada en la investigacién es de un
enfoque del tipo cualitativo, exploratorio, descriptivo, ho experimental, transversal,
asimismo, se ha hecho uso de la entrevista como técnica para recolectar
informacion. Entre los resultados destacan, que la inteligencia comercial contribuye
con la decisién de importacion de bici motos y motocicletas eléctricas en MYPES —
Lima Norte, 2019. Asimismo, con las entrevistas realizadas para las diversas
categorias los representantes de estas pymes, muestran conocimientos
fundamentales e informaciéon donde la inteligencia comercial contribuye con
decisiones en procedimientos de entrada, atenciéon al mercado, competitivas,
marketing mix, condiciones de acceso al mercado internacional, INCOTERMS,
medios de pago, transporte internacional, seguro, DFI y pautas para importar. Se
concluye que, esta investigacion es relevante puesto que nos muestra las técnicas
y herramientas de recoleccion de datos que no hacen mas que confirmar que son

las adecuadas para la caracterizacién del instrumento recolector a utilizar.
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Li (2019) En su investigacion “Inteligencia de negocios en el prondstico de
ventas, Centro Nacional de Servicios, Lima, 2019”. Esta investigacion asumié como
objetivo principal sefialar como es que mediante el empleo de estrategias de
inteligencia de negocios se logra el mejoramiento y la optimizacién de los
pronésticos de ventas a la interna de la compafia Centro Nacional de Servicios
SAC, con sede en la ciudad de Lima, durante el afio 2019. La metodologia
empleada en esta investigacion es de un enfoque de tipo cuantitativo, haciendo uso
del método inductivo, su tipo ha sido aplicativo - explicativo y con disefio cuasi
experimental. La técnica de la que se ha valido ha sido la encuesta y, para este
caso, el instrumento que se empled ha sido el cuestionario. Entre los resultados
obtenidos destacan, que la percepcién del personal de ventas ha pasado de un
nivel bajo correspondiente en pre test de 87.5% y pos test 0.0%, a un nivel mucho
mas oOptimo en pre test 0.0% y post test de 75.0%. Las pruebas estadisticas
llevadas a cabo en este presente estudio resultaron altamente significativas, lo que
ha terminado por evidenciar que, la implantacién y empleo de herramientas de
inteligencia de negocios tienen resultados positivos y significativos en los
pronésticos de ventas de productos y/o servicios en la compafia, cuyo giro del
negocio se dedica a brindar soporte informético. Se concluye que, mediante el
empleo de aplicaciones y estrategias para la inteligencia de negocios hay variadas
posibilidades de lograr el acceso de manera premurosa a una amplia gama de
datos, algo que, desde el punto de tradicional no podria llevarse a cabo, dejando
en evidencia que se confirma la hipétesis vertida en el presente estudio, la cual
considera que desde la percepcion del area de ventas, la inteligencia de mercados
es un concepto que logra pronosticar 6ptimamente las ventas, de manera que se
desarrolle una adecuada toma de decisiones empresariales para la compaiiia,

haciendo énfasis en aquellas ligadas a las ventas.

Arenas (2018) En su investigacion titulada “Desarrollo de un proceso de
inteligencia de negocio para la toma de decisiones en la gestion de incidencias en
la UTP’. Esta investigacion asumioé como primordial objetivo establecer cual sera el
impacto que tendra el despliegue de inteligencia de negocios en el mejoramiento
de la toma de decisiones en la administracion y gestion de los incidentes acaecidos

en la Universidad Tecnol6gica del Perq, con sede en Lima. La metodologia que se
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utilizé en este estudio es de tipo aplicado y disefio pre-experimental. La aplicacion
de la que se ha echado mano es Power BI, para actividades tanto extractivas, como
de procesamiento y de lograr visualizar la informacién que se ha obtenido de la
administracion y manejo de los incidentes acaecidos en la Universidad Tecnoldgica
del Peru. Entre los resultados destacan, que haciendo uso de esta herramienta
Power Bl para la implementacion de inteligencia de negocios, se logran disminuir
tanto los tiempos de extraccion, como los tiempos de procesamientos de data a
niveles de un 100%, asi como también se ha logrado pasar de un nivel de
calificacion “bajo” a “alto” en el indicador de satisfaccion del usuario. Se concluye
que, es recomendable la profundizacion de conocimientos actuales de inteligencia
de negocios para la codificacion mediante la herramienta Power Bl, con el fin de
buscar la mejora progresiva y continua en la toma de decisiones institucionales a la

interna de la Universidad Tecnolégica del Pera.

Flores & Quispe (2018). En su investigacion “Implementacion de business
intelligence, utilizando la metodologia de Ralph Kimball, para el proceso de toma
de decisiones en el area de inteligencia comercial de CECITEL SAC”. Esta
investigaciébn asumié como objetivo principal la implantacion de estrategias de
Inteligencia de Negocios para el mejoramiento del procedimiento de la toma de
decisiones en la empresa Centro de Capacitacion e Investigacion en
Telecomunicaciones, mas especificamente en su area de Inteligencia Comercial,
valiéndose para ello de la técnica de construccion Ralph Kimball. La metodologia
utilizada en esta investigacion es pre experimental, mediante la observacién directa,
la aplicacién de encuestas y la revision bibliografica. Entre los resultados destacan,
gue se alcanzé el mejoramiento de los niveles de la informaciéon en cuanto a su
disponibilidad, al contar con el 100% de la informacion, asi como también reducir el
tiempo requerido en la elaboracion de reportes logrando una reduccion relevante
del 83% en el tiempo que los usuarios utilizan para analizar la informacion obtenida.
Se concluye que, se debe establecer un programa de capacitaciones acerca del
sistema de estrategias de Inteligencia de Negocios para la totalidad del personal
gue haga utilizacion del mismo, con el fin Unico de alcanzar el mejoramiento de las
maneras en que llevan a cabo sus labores, asi como también en optimizar los

procedimientos preexistentes, de manera que se logre obtener disponibilidad de los
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datos informativos de la empresa en cualquier momento o situacién, sin restriccion
alguna. Asimismo, también es apreciable ya que los colaboradores lograran tener
conocimientos acerca de la importancia y cuanta es la relevancia que logra generar
en los procedimientos empresariales mediante el empleo de Inteligencia de

Negocios.

Ortega (2018) En su investigacion “Modelo de inteligencia de negocios para
mejorar la toma de decisiones en las pymes del sector Retail de Lima
Metropolitana”. Esta investigacion tiene como objetivo principal establecer en qué
modo el modelamiento de una estrategia basada en Inteligencia de Negocios
logrard el mejoramiento y optimizacion del proceso de toma de decisiones en
aguellas mypes que pertenecen a los sectores retail de la ciudad de metropolitana
de Lima. La metodologia que se empled en esta investigacion fue tipo descriptiva-
aplicada, disefio correlacional - no-experimental, de nivel explicativo, haciendo uso
de encuestas, toma de informacién y analisis documental. Entre los resultados
destacan, que existe un 42% de posibilidades de implementacion de estrategias y
soluciones de inteligencia de negocios en las mypes que pertenecen al sector retail
de la ciudad de metropolitana de Lima, también es menester mencionar que existe
un porcentaje del 53.5% de aprobacién en la necesidad de adoptar una estrategia
basada en inteligencia de negocios para lograr el mejoramiento en la toma de
decisiones, ademas se constatd que el modelamiento de una estrategia basada en
Inteligencia de Negocios lograra el progreso y optimizacién del proceso de toma de
decisiones en aquellas mypes que pertenecen al sector retail de la ciudad de
metropolitana de Lima. Se concluye que, segun los resultados adquiridos y la
prueba de hipétesis llevada a cabo, se ha logrado determinar la relevancia y la
necesidad de poder estar caracterizado con una estrategia basada en Inteligencia
de Negocios, la cual permita el mejoramiento y la optimizacion de la toma de
decisiones en aquellas mypes que pertenecen al sector retail de la ciudad de

metropolitana de Lima.

Tang (2016) en su investigacion “La inteligencia de mercado en las empresas
exportadoras e importadoras peruanas”. Esta investigacion tiene como objetivo
principal favorecer lograr un mayor y mejor conocimiento relacionado en cémo se

llevan a cabo las diversas soluciones de inteligencia de mercados en compafias
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peruanas tanto exportadoras como importadoras, y la forma en como pueden ser
empleadas para influir positivamente en la toma de decisiones organizacionales. La
metodologia utilizada en esta investigacion es tipo exploratoria, mediante
encuestas y, seleccionando empresas que en el periodo 2009 - 2013 registran
importaciones o exportaciones los 5 ultimos afos. Entre los resultados destacan,
gue son escasas las empresas que cuentan o vienen implantando un programa
basado en inteligencia de mercados para sus procesos organizacionales, y por ello,
ante eta carencia, hacen uso de sus intuiciones o experiencias, considerando que
con eso basta para desplegar una correcta gestion en la toma de decisiones. No
obstante, gracias al desenvolvimiento de preguntas de tipo abierta se identifico que,
aquellas compafias que llevan a cabo actividades relacionadas a la inteligencia de
mercados superan el 75% del total de empresas dedicadas a estas actividades de
comercio internacional. Se concluye que, hace falta el despliegue de habilidades
modernas en las compafias en cuanto a investigacion de mercados, dichas
habilidades deben estar lideradas por expertos con conocimientos amplios en este
aspecto.

1.3. Teorias relacionadas al tema.

1.3.1. Inteligencia de Mercados
1.3.1.1. Definicion de Inteligencia de Mercados

Cuando se trata de planificacion estratégica, los lideres saben que es

mejor utilizar informacién confiable para tomar decisiones. A pesar de esto,
muchos todavia no cuentan con un proceso estructurado para recopilar y
analizar informacion de mercados. Segun Hedin et al. (2014) la inteligencia
de mercados es definida como “la herramienta que ayuda a las
organizaciones a entender su entorno empresarial, competir con éxito en él
y crecer como resultado” (pag. 32). Como programa, recopila informacion
sobre los actores del mercado y temas estratégicamente relevantes, y la
procesa en conocimientos que apoyan a la toma de decisiones.
Organizacionalmente, la inteligencia de mercados se coloca tipicamente

bajo planificacion estratégica, desarrollo de negocios o marketing.
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Otra definicidn relevante es la mencionada por Callingham (2004)
quien menciona que, “la inteligencia de mercados es conceptualizada como
aquellos datos o informaciones que consigue alguna compafia del mercado
en el que desea operar o viene operando” (pag. 89).Todo esto ya que le
sirven de soporte para la determinacion de las oportunidades que presenta
el mercado, la penetracion del mercado, el segmento de mercado, y las
métricas de mercado que existen. La inteligencia de mercados es una
metodologia fundamental para la comprension del estado en el que se
encuentra operando un mercado, ademas de ayudar a la recopilacion del
conocimiento de la diversa competencia existente en el sector, lo que

conlleva a alcanzar niveles de rentabilidad idéneos.

Asimismo, Jenster & Sgilen (2009) mencionan que, “la inteligencia de
mercados es la recapitulacion y el posterior analisis de informaciones
relevantes para el entorno externo de una empresa y, a menudo, es
constituyente de la funcién de planificacion estratégica de la empresa” (pag.
41). Se refiere a procedimientos, habilidades, aplicaciones, herramientas y
practicas utilizadas a manera de soporte para la toma de decisiones. Sin
embargo, la inteligencia de mercados es importante porque puede ayudar a
las empresas a identificar nuevas tendencias antes de que los competidores
puedan hacerlo.

También conocida como inteligencia competitiva, el concepto de
inteligencia de mercados y la dependencia de este tipo de datos ha
aumentado, especialmente a medida que el acceso a la informacion se ha
vuelto mas facil y la tecnologia ha facilitado la generacion y el analisis de
datos. Sin embargo, este concepto aun causa un poco de confusion. El error
mas habitual es considerar que la inteligencia de mercado se reduce al
analisis de la competencia. Aunque este es realmente uno de los enfoques
principales, hay mucho mas. “El objetivo es comprender lo que sucede fuera
de la empresa para aumentar la competitividad. Recopilar toda esta
inteligencia puede permitir respaldar el tomar decisiones” (Pepels, 2007,
pag. 49).
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Resumiendo lo que se reconoce, la inteligencia de mercados es critico

para el negocio por dos razones por encima de otras:

e El entorno operativo de las organizaciones es cada vez mas
complejo y dindmico, y, como reflejo de esta alta complejidad, la
informacion empresarial precisa es necesaria no solo por la sede
central, sino que es practicamente necesaria en todos los niveles
de la organizacion (Pepels, 2007, pag. 51).

¢ Asimismo, los responsables de tomar decisiones son desafiados
por la “desconexiéon de informacion” que, no es causada por la falta
de informacion como tal, sino que, se origina por la falta de tiempo
para digerir, distinguir y procesar lo que es realmente relevante

para tomar decisiones (Pepels, 2007, pag. 51).

La inteligencia de mercados como disciplina es a la vez vetusta y
moderna. Todas las organizaciones que operan en un entorno competitivo
siempre han necesitado inteligencia para aprender sobre lo que el mercado
quiere de sus productos y servicios, y lo que la competencia ofrece a los
clientes. Tradicionalmente, la actividad de inteligencia a menudo se ha
percibido por poco como “mantener un ojo en la competencia”, que a veces
incluso le ha ganado una reputacion turbia. Cualquiera que sea el enfoque,
la actividad de inteligencia a menudo ha sido realizada de manera bastante
aleatoria por pequefios equipos o individuos en diferentes partes de la

organizacion (Pozo, 2016).

Las compafiias que especulan o negocian en los mercados globales,
obtienen sus ingresos de un conjunto cada vez mas complejo de mercados
locales, ademas se apuntan a las siguientes necesidades: poder competir y
crecer, hay mucho sobre lo que construir un entendimiento. Por esa razon
se han enumerado las siguientes oportunidades y amenazas que

usualmente son considerados:
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Oportunidades

e Expandirse a nuevos mercados geograficamente o en el producto
e Generacion de nuevas alianzas

e Fusiones & Adquisiciones

e Encontrar modelos de negocio innovadores

e Detectar nueva demanda de productos y servicios

e Cuota de mercado ganadora de la competencia

Amenazas

e Erosién de precios

e Modelos de negocio emergentes

e Nuevos competidores entrando en el mercado

e Consolidacion o fragmentacion de la cadena de valor
e Comprension limitada de las tendencias actuales

e Cambio de los comportamientos de los clientes

1.3.1.2. Importancia de la Inteligencia de Mercados

Segun Hedin et al. (2014) la inteligencia de mercado es fundamental
para el éxito de todas las empresas, ya que sirve como base para todos los
esfuerzos de marketing. La inteligencia de mercado requiere la recopilacion
de datos, el analisis y la aplicacion de la informacion. La inteligencia de
mercado le permite centrarse mas en el cliente, obtener una mejor
comprension de las demandas del mercado y las opiniones de los
consumidores, recopilar datos relevantes en tiempo real, aumentar las
posibilidades de ventas adicionales, minimizar los riesgos, aumentar la
participacion de mercado y obtener una ventaja competitiva. Estas ventajas
son fundamentales para el éxito de cualquier empresa, y la informacién del
mercado es uno de los componentes mas importantes para implementar

buenas estrategias comerciales.
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Asimismo, Mishra (2021) revel6 que, para apreciar mejor por qué la
inteligencia de mercado es tan importante para todas las organizaciones, se

deben de considerar los siguientes puntos:

a. Para tener una mejor comprension de su posicion en el

mercado

Puede obtener una comprension profunda de la industria mediante
la recopilacion de informacion de mercado a través de encuestas. Le
proporcionara informacién sobre lo que estdn haciendo sus
competidores, la demanda del mercado y quién sera su publico
objetivo, entre otras cosas. El andlisis de estos datos permitird a una
empresa evaluar su posicién en el mercado y formular planes de

manera adecuada (Mishra, 2021).

b. Para evaluar la calidad de sus productos

Las encuestas de inteligencia de marketing le proporcionaran
informacion practica sobre las tendencias de productos del mercado,
el deseo de ciertas caracteristicas y las especificaciones de productos
gue actualmente estan en demanda. Dichos datos ayudan en la
evaluacion de sus productos y en la toma de decisiones comerciales
acertadas (Mishra, 2021).

c. Para estar al tanto de su publico objetivo

La recopilacion de inteligencia de mercado permitira a una empresa
comprender las demandas de la audiencia, y las empresas pueden
usar encuestas para reducir su poblacion objetivo para ciertos

productos/servicios (Mishra, 2021).

d. Parallevar a cabo investigaciones competitivas

El campo de la inteligencia de mercado es amplio. En el mundo de
los negocios de hoy, realizar encuestas para obtener conocimiento
sobre sus rivales es fundamental. Las empresas pueden usar esta

informacion para modificar sus productos segun la demanda del
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mercado, analizar los éxitos y fracasos de los rivales y desarrollar

estrategias basadas en la posicion del competidor (Mishra, 2021).

1.3.1.3. Inteligencia de mercado como programa

Hedin et al. (2014) sefialan que “procesar la informacion empresarial
en informacion procesable que ayude a las organizaciones a comprender,
competir y crecer en su mercado es un proceso ciclico” (pag. 44). Dentro del
ciclo, un andlisis de necesidades siempre impulsa el proceso donde los datos

se recopilan y procesan en analisis que se utilizaran para tomar decisiones.

Los responsables de tomar decisiones necesitan Inteligencia de
Mercados tanto en el formato de proyectos ad hoc como de forma continua.
Los proyectos ad hoc suelen referirse a situaciones de toma de decisiones
muy especificas, como la entrada en determinadas areas geogréficas del
mercado, como en nuestro ejemplo al principio de este capitulo. El monitoreo
continuo del mercado, a su vez, es necesario para que las organizaciones
mantengan conocimiento sobre la evolucién actual en el mercado, por

ejemplo, en el &rea de mercado recién ingresada (Jenster & Sgilen, 2009).

En un programa de Inteligencia de Mercados de clase mundial, la
informacion de fuentes externas e internas se combina en un proceso de
inteligencia sistematico que sirve a la toma de decisiones con Inteligencia de
Mercados oportuno y preciso que les ayuda a capitalizar las oportunidades

y evitar amenazas.

La literatura existente sobre Inteligencia de Mercados aborda en gran
medida aspectos especificos de las actividades este concepto, que van
desde técnicas de recoleccion de informacion y meétodos de analisis hasta
discutir la ética de toda la actividad de inteligencia (Callingham, 2004). Sin
embargo, sobre la base de la experiencia de consultoria de los autores con
empresas de diferentes partes del mundo, las preguntas mas relevantes a

las que combaten las compaiiias a la hora de considerar las opciones para
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organizar su actividad de inteligencia son mas estratégicas y organizativas

gue tacticas y centradas en métodos y técnicas:

e (COmo organizamos un programa que nos permita tomar
decisiones sistematicamente informadas?

e ;CoOmo lo estan haciendo otras empresas y como lo comparamos?

e (Cuales son los beneficios esperados y las inversiones
requeridas?

e (/COmo podemos medir el progreso una vez que hemos

comenzado algo?

Los programas Inteligencia de Mercados ya se han establecido en la
mayoria de las grandes compafiias a nivel global. Sin embargo, a los jefes
de IM a menudo les resulta dificil comunicar claramente los beneficios duros
y blandos que se espera que la inversién en un programa de IM corporativo
produzca, especialmente en momentos en que los presupuestos estan bajo

escrutinio.

1.3.1.4. Objetivos de la inteligencia de mercados
De acuerdo con Oracle (2013) se puede considerar los siguientes

objetivos sobre la inteligencia de mercados:

¢ l|dentificar las potenciales amenazas del entorno: da vigilancia al
ambiente que sefiala lo que pasa a nuestro alrededor.

e Tomar ventaja de las oportunidades del sector: ayuda a encontrar
oportunidades en el mercado con mucha antelacibn como para ir
delante de la competencia.

e Anticipar el cambio: saber que sucede en el sector con mucha
anterioridad ayudando a anticiparse al cambio y aportar a
respuestas de necesidades futuras.

e Mejorar la capacidad de reaccién: obtener datos y conocimiento

reciente ayuda a tener una mejor capacidad de reaccion.
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Aminorar los riesgos de las tomas de decisiones: ayuda a obtener
informacion del sector, lo que pasa en ese instante y las
tendencias del sector. Esto ayuda a disminuir el riesgo vinculado

a tomar decisiones.

Ademas, Dey (2004) adiciona los siguientes objetivos:

Tailor products and marketing effort

around customer need

Tailor products and marketing effort

around customer need

Ayudar a entrar en un nuevo mercado, o ampliar la presencia en
un mercado

Minimizar el riesgo de que una decision de inversion se equivoque
Mantener por delante de la competencia, obtenga ventaja de
primera en movimiento sobre los competidores

Ofrecer a los clientes lo que quieren, amplie la cuota de mercado
Establecer y mantener una identidad corporativa distintiva
Adaptar los productos y el esfuerzo de marketing en torno a las
necesidades del cliente.

1.3.1.5. Fuentes de Inteligencia de Mercados

De acuerdo con Dey (2004) los medios de recopilacion de inteligencia

de mercado varian de acuerdo con los objetivos de la inteligencia, y se

pueden mencionar los siguientes:

Compradores potenciales: para determinar cuanta demanda hay
para el producto/servicio.

Distribuidores, agentes y otros intermediarios: para averiguar
como sacar mejor el mercado de productos y servicios, y de nuevo

para determinar cuanta demanda hay para el producto/servicio.
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e Competidores: para averiguar como otras empresas han entrado
y se han mantenido con éxito en el mercado, y juzgar la respuesta
probable del mercado a un nuevo participante a un nuevo
participante.

e Expertos de la industria: como periodistas y asociaciones de la
industria, estas organizaciones con frecuencia pueden
proporcionar una vision general rapida y concisa del mercado, asi
como numerosos clientes potenciales en forma de datos de

contacto de los actores del mercado.

1.3.1.6. Dimensiones de la Inteligencia de Mercados

a. Mineria de Datos
De acuerdo con Palomo (2018) se trata del momento en el que se detecta
la informacion procesable de elevadas cantidades de datos. Haciendo
uso de las matematicas para inducir las tendencias y patrones que hay
para los datos. El modelo de mineria de datos puede ser aplicados en

diversos contextos como los que se muestran a continuacion:

e Prondstico: computo de los volimenes de ventas y el vaticinio del
tiempo inactivo del servidor o de las cargas del servidor.

e Riesgo y probabilidad: elegir a los usuarios-clientes mas
sobresalientes para el establecimiento del punto de equilibrio
potencial para los diferentes escenarios de riesgo, la distribucién
directa de correos y la asignacion de posibilidades a diagndsticos y
otros resultados.

e Recomendaciones: es el establecimiento de los servicios-productos
gue podrian venderse en conjunto, e incluye la creacién de
sugerencias.

e Busqueda de secuencias: es el estudio analitico de los articulos que
los usuarios-clientes han logrado introducir en el carrito de las
compras, asi como también del pronostico de potenciales eventos

que podrian suceder.
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e Agrupacion: es la distribucion de eventos o usuarios-clientes en
asociaciones de elementos que se interrelacionan, y la prediccion y

andlisis de las afinidades.

Para crear el modelo de mineria de datos se incluye un grupo de pasos
gue van desde la formulacién de interrogantes sobre los datos y crear un
modelo para generar diversas respuestas hasta que el modelo se
implementa en el ambiente laboral. Los pasos son seis y se definen a

continuacion:

e Definicion del problema.

e Preparacion de los datos

e Exploracion de los datos

e Creacion de modelos

e Exploracion y validacion de los modelos

¢ Implementacion y actualizacion de los modelos.

De acuerdo a Bharati (2010) la mineria de datos es un procedimiento de
extraccion de informaciones utiles y patrones de datos enormes (pag.
301). Asimismo, se conceptualiza como “un proceso de hallazgos de
conocimientos, una mineria de conocimiento a partir de datos, extraccion
de conocimientos o analisis de patron/datos” (Bohlin & Inha, 2017, pég.
77). La mineria de datos es también conceptualizada a manera de un
proceso logico empleado y, sobre todo, enfocado en la busqueda
exhaustiva a través de un incalculable conjunto de datos con la finalidad
misma de descubrir aquellos datos que puedan ser plenamente utiles
(Pérez & Santin, 2007). El objeto de esta metodologia es descubrir
patrones conocidos previamente. Posterior a ello, una vez que se
encuentran dichos patrones, éstos pueden utilizarse con la finalidad de
tomar diversas decisiones para el desarrollo de sus negocios. Se

encuentra separado en tres fases:
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e Exploracion: Corresponde al paso inicial de la exploracion de datos,
estos se limpian y transforman en otra forma, y se determinan
variables importantes y, a continuacion, la naturaleza de la base de
datos se determina.

¢ Identificacion de patrones: Posterior a ello, una vez que los datos se
exploran, se depuran y se definen para las variables especificadas,
el segundo movimiento aqui, es formar la identificacion del patron.
Se deben colocar aquellos que tengan la mejor prediccion.

e Despliegue: Los patrones se despliegan para obtener el resultado

deseado.

Segun Larose & Larose (2014) desde la perspectiva académica es una
fase que forma parte del proceso mas alto denominado extraccion de
conocimiento en base de datos en un sector comercial. Reune las
ventajas de distintas areas y lo componen fases que vinculan distintas

areas lo que no debe confundirse con gran software.

. Administracién del Conocimiento

De acuerdo con Nieves y Ledn (2001) es una herramienta usada para la
gestibn empresarial. Se trata de un proceso de identificacion,
clasificacion, presentacion y uso de manera eficiente sobre el
conocimiento y la experiencia del sector empresarial, almacenada en la
empresa, de tal manera que pueda alcanzar a los trabajadores para
obtener mejores ventajas. Emplaza a establecer los conocimientos,
aumentarlos y explotarlos con el objeto de obtener una mayor
competitividad; conlleva a entender que compatrtir el conocimiento en la
compafiia logra el aumento totalmente significativo de los niveles
relacionados con la rentabilidad e instituye un valor nuevo para el giro del
negocio, al unificar a los elementos gue integran la compainiia y lograr el
aprovechamiento de sus conocimientos, de manera que se encuentren
en las circunstancias de poder hacerle frente a los inconvenientes que
acaecen, partiendo desde los mas escuetos hasta aquellos con mayor

complejidad. A mayor nivel de inteligencia, mayor cantidad de
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conocimiento acumulado habra y como consecuencia se podra tener

mayores ventajas frente a la competencia.

Segun Palomo (2018) es la informacion que poseen las personas y que
se podrian compartir con el resto de personas en la empresa, esto incluye
a la transformacién del conocimiento tacito (lo que conoce cierto
trabajador) a explicito (lo que se conoce, pero en documentos y
replicable) para transformarlo en un activo estratégico como parte de la

compaiiia. Dentro de los objetivos principales se tiene:

Aumentar las oportunidades del negocio.

e Incrementar la comunicacion

¢ Incrementar la competencia actual y futura.

e Aumentar el liderazgo de las compafiias del sector.

e Acrecentar el rendimiento.

El nuevo enfoque de conocimiento, es importante para un excelente
futuro, esto nace dentro de las empresas. Los miembros de cada
empresa aprenden mucho de sus propios errores como de los éxitos

ajenos y propios.

De acuerdo a Uyoyo (2014) esta definicibn comunmente pone de relieve
la necesidad de utilizar o aprovechar eficazmente el conocimiento, de una
manera que proporcione informacion y ofrezca soluciones basadas en el
conocimiento existente. En conclusion, la gestion del conocimiento
puede definirse simplemente como los procesos de utilizaciéon de
conocimientos pasados y actuales, de una manera que es comprensible
para el usuario final. El proceso de administracion de conocimiento
incluye la "Creacion de conocimiento” como parte del marco de la
administracion. El conocimiento se crea a través de interacciones entre
diferentes individuos y diferentes tipos de conocimiento. Ademas, esta
mas preocupado por la gestion de experiencias, conocimientos,
habilidades para crear un ciclo de aprendizaje. El conocimiento adquirido
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se puede utilizar para hacer predicciones, de igual forma, implica la
gestion de la informacion (informar el conocimiento explicito), la gestion
de procesos y la gestion de personas, la creacion de innovacion y la
gestion de activos intelectuales.

Ademas, Uyoyo (2014) seiala los siguientes beneficios sobre la

administracién de conocimiento:

e Toma de decisiones mas rapida: Ayuda a mejorar la eficacia de una
organizacion al reducir el tiempo en tomar decisiones y optimar la
calidad de las decisiones que acaecen dentro de la compainiia, a su
vez se dedica menos tiempo a reunir recursos de conocimiento (esto
se debe a que la administracion de conocimientos proporciona un
medio para almacenar recursos de conocimiento), y se puede invertir
mas tiempo en la creacion y difusion del conocimiento.

e Ventaja competitiva: Debido a la alta competencia en el entorno
empresarial, muchas organizaciones estan aprovechando sus
activos de conocimiento para proporcionar ventajas competitivas
Gnicas. Las empresas estan constantemente capturando,
analizando, difundiendo recursos de conocimiento para guiar su
proceso de toma de decisiones. Por adaptar esas ideas y tomar
decisiones més informadas y mas rapido, las organizaciones pueden
burlar a su competidor y proporcionar un servicio de mejor calidad a
sus clientes.

¢ Innovacion: El conocimiento organizacional Unico derivado de la
gestion y el analisis de los recursos de conocimiento permite a la
organizacion a ofrecer bienes y prestaciones innovadores a los
clientes. Esto ayudard a fomentar: toma de decisiones mas
informada y de calidad, y mejor satisfaccion del cliente,
eventualmente mejorar las ventas y los ingresos generados por ese

bien/servicio.

1.3.1.7. Eficiencia de la inteligencia de mercados: costos y ahorros
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Segun Hedin et al. (2014) el impacto producido por parte de un
programa de Inteligencia de Mercados en la toma de decisiones es, por
supuesto, la principal justificacibn de su existencia. Sin embargo,
independientemente de cual sea su impacto final, en el mundo corporativo
actual es seguro suponer que casi todas las organizaciones recopilan y
difunden informacion empresarial de alguna manera, lo que nos lleva a la
perspectiva de la eficiencia: si el tiempo y los recursos se pondran en la
recapitulacion y el andlisis de informaciones, en cualquier caso, hace una
gran diferencia si este proceso esta organizado y rentable o no. Si bien el
impacto de Inteligencia de Mercados en la calidad de la toma de decisiones
es dificil de cuantificar, la eficiencia de un programa de inteligencia se puede

medir con bastante precision tanto en tiempo como en dinero.

De igual forma, segun Hedin et al. (2014) se necesita informacion
precisa para respaldar las decisiones, y sin un programa de inteligencia
organizado sistematicamente, los responsables de tomar decisiones se
hallan repetidamente en situaciones en las que tienen que buscar piezas de
informacion que faltan. Con el tiempo, esta basqueda colectiva por parte de
los ejecutivos se vuelve muy costosa para la empresa, y la organizacion del
programa de Inteligencia de Mercados, por lo tanto, produce beneficios
mensurables en forma de liberar a los responsables de la toma de decisiones
con la finalidad de lograr la busqueda de informacién realmente. El ahorro
de costos relacionado se puede derivar de la cantidad de horas costosas que
los ejecutivos ahorran al tener la informacién que requieran al alcance de su

mano cuando la necesitan.

Ademas, para Hedin et al. (2014) otra forma de beneficios muy
medibles de Inteligencia de Mercados es el ahorro de costos mediante la
optimizacion de las compras y el procesamiento de informacion. Una gran
organizacién gasta facilmente millones de euros o ddélares anualmente en
diferentes formas de informacion empresarial, y varias personas pueden
estar analizando los mismos temas internamente sin saber de los esfuerzos

de los demas. Si esta actividad no esta coordinada de forma centralizada,
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los solapamientos son dificiles de evitar y puede ser que nadie sepa
exactamente cuantos presupuestos se estan aprovechando en diferentes
niveles de la organizacién. Por lo tanto, la coordinacién de las compras y el
procesamiento de informacion ayuda a la organizacion a controlar el
presupuesto general de Inteligencia de Mercados, a negociar mejores
acuerdos con consultores y proveedores de informacion, y a eliminar los

despidos.

1.3.1.8. Aplicaciones de la Inteligencia de Mercados
Segun Mishra (2021), la Inteligencia de Mercados puede aplicarse de

las siguientes maneras:

e. Informes de mercado

Las pequefias empresas con frecuencia quieren saber como les
esta yendo en ciertas areas. Como resultado, es posible que se
contacte a organizaciones como Nielsen o Forrester Research para
obtener informes de investigacion secundarios. La participacion de
mercado, que muestra a una empresa qué parte del mercado controla
tanto en unidades como en dinero, es una parte esencial de las
estadisticas de mercado. Los empresarios de pequefias empresas
también pueden utilizar los datos para ver si los mercados particulares

tienen oportunidades de expansion (Mishra, 2021).

f. Informacion Competitiva

La informacion competitiva es otro uso de la inteligencia de
marketing. Los propietarios de negocios suelen utilizar informes de la
industria, publicaciones, boletines y observaciones personales para
investigar a sus rivales. También pueden recopilar folletos de la
competencia o investigar sus sitios web. Las pequefias empresas
utilizan la informaciébn competitiva para comprender mejor las
inversiones, los cambios organizativos y los planes de sus rivales.
Incluso podrian comprar articulos de la competencia para investigar

diferentes caracteristicas y tecnologias. Los especialistas en
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marketing también pueden consultar los datos de la competencia para

averiguar quiénes son sus consumidores objetivo (Mishra, 2021).

g. Bases de datos que se utilizan internamente

Los gerentes de marketing también utilizan la inteligencia de
mercado de los clientes. Esta informacion se extiende mucho mas alla
del nombre, la direccién y la direcciéon de correo electrénico de un
cliente. Un gerente de marketing, por ejemplo, puede tener
informacion extensa sobre clientes clave, como su edad promedio,
ingresos, educacion y la cantidad promedio que gastan en cada visita.
Esto permite a las empresas desarrollar perfiles de clientes tipicos,
gue luego pueden usar para dirigirse a consumidores que no son
clientes (Mishra, 2021).

h. Inteligencia Competitiva (IC)

Las pequeiias empresas utilizan con frecuencia la inteligencia
competitiva para realizar evaluaciones de fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas (FODA). Un analisis FODA se usa
comunmente para evaluar las fortalezas y debilidades de una
empresa frente a las de los rivales importantes. Luego emplea estas
ventajas para descubrir varias oportunidades de mercado. Una
empresa de plomeria, por ejemplo, puede tener canales de
distribucion mas sélidos. Luego puede emplear esos canales de
distribucién para aumentar la visibilidad del producto, como salas de
exhibicion y puntos de venta minorista. De manera similar, una
pequeiia empresa que se enorgullece de su excelente servicio al
cliente puede mencionarlo en su sitio web, folletos y otros materiales

impresos (Mishra, 2021).

1.3.1.9. Toma de decisiones para inteligencia de mercados
Hedin et al. (2014) mencionan que, “paralelamente a la creciente
complejidad del mercado mundial, la cantidad, y la gama de calidad, de la

informacion disponible en el mercado también ha aumentado enormemente
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1.3.2.

en las dltimas décadas” (pag. 81). Muchos responsables directos de la toma
de decisiones sienten los sintomas de un padecimiento denominado
“pardlisis de la informacion”: “cualquier informacion adicional sélo hara més
dificil digerirlo todo y distinguir las partes relevantes para utilizar en la toma

de decisiones” (Kelly & Gennard, 2007, pag. 99).

Gestionar los datos empresariales, es decir, encontrar los datos
relevantes y procesarlos en conocimientos que ayuden a la toma de
decisiones orientadas al crecimiento se ha constituido en un area distinta de
competencia profesional. La mayoria de los encargados de la toma de
decisiones no poseen esa competencia, y no tendria mucho sentido que lo
hicieran, ya que deberian concentrar sus esfuerzos en sacar conclusiones
basadas en informacién en lugar de dedicar tiempo a aprender sobre fuentes
y herramientas de informacion. Por lo tanto, los ejecutivos necesitaran
expertos para manejar la recuperacion y el procesamiento de informacion
gue inevitablemente se asocia con la toma de decisiones de alta calidad en

el complejo entorno empresarial actual.

Otra adicion al desafio de administrar la creciente masa de
informacion empresarial son los conocimientos que ya existen en la
organizacion, es decir, el conocimiento, las opiniones y las experiencias de
los colegas en muchos niveles de la organizacion. Los responsables de
tomar decisiones harian bien en aprovechar este conjunto de ideas al

prepararse para decisiones importantes.

Toma de Decisiones
1.3.2.1. Definicion de Toma de Decisiones

Segun Slocum & Hellriegel (2009), es conceptualizado como un
procedimiento metodico paso a paso que, permite a los profesionales
resolver problemas sopesando evidencia, examinando alternativas y
eligiendo como alternativa un curso de accién. Este proceso definido también

brinda la oportunidad, al final, de revisar si la decision fue la correcta.
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Otra definicidon relevante es la mencionada bajo la perspectiva de
Chiavenato (2010), quien alega que, es un procedimiento en el cual se
analiza y se escoge una alternativa de entre varias que se encuentran
disponibles, con el proposito de determinar un camino por seguir en la
compafia, de modo que se logre la consecucion de los objetivos

empresariales.

Segun Kelly & Gennard (2007), “la toma de decisiones es parte
holistica de la actual gestion global” (pag. 101). Basicamente, la toma de
decisiones sélida o racional es tomada a manera de principal funcion de la
gestion. Cada directivo despliega decenas y decenas de decisiones
conscientemente o en algunos casos hasta inconscientemente, lo que hace
de este concepto, un elemento sumamente relevante y clave en el
desempefio de estos directivos. Entiéndase entonces que, las decisiones
tomadas se erigen como acciones relevantes toda vez que, establecen las
operaciones de gestion y organizacionales. Asimismo, una decision podria
conceptualizarse a manera de un curso de acciébn seleccionado
intencionadamente de una totalidad de posibilidades con la finalidad de

lograr la consecucion de metas gerenciales u organizacionales.

La toma de decisiones acaece en todos y cada uno de las categorias
de gestion con el objeto de garantizar que logre la consecucién de las metas
comerciales u organizacionales. Al mismo tiempo, las decisiones se erigen
en uno de los valores centrales y funcionales que toda compafiia acoge e
implanta con la finalidad de certificar una capacidad de direccion y un
desarrollo 6ptimos en cuanto a productos o servicios ofertados (Morell,
2004).

1.3.2.2. Caracteristicas de latoma de decisiones

Desde la perspectiva de Musso & Francioni (2012), la toma de
decisiones cuenta con ciertas caracteristicas las cuales son relevantes para
elegir la mejor alternativa de entre varias posibilidades, las cuales son a

saber:
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. Es un proceso mental e intelectual:

Es un proceso intelectual y mental porque, independientemente de
las decisiones que se logren desplegar, se fundamentan en
deliberaciones légicas para hacerlas mas racionales. Para lo cual
la inteligencia, el conocimiento, la experiencia, el nivel educativo y
las instalaciones mentales son esenciales. Del mismo modo, en la
toma de decisiones, la voz de la conciencia interna también es

importante, junto con la légica intelectual.

. Es un proceso

Es un procedimiento que se encarga de hallar la soluciones a
cualquier contrariedad o para el logro de un resultado especifico,
los problemas se analizan bien, durante el curso de la toma de
decisiones. Se consiguen y, posteriormente, se despliega un
analisis de los acontecimientos y se tienden soluciones potenciales
y se selecciona la mejor alternativa posible y, al final, se toma la

decision y se implementa.

. Es un indicador de compromiso

Este es un indicador de compromiso porque la toma de decisiones
se vincula con el resultado de su decision. El tomador de decisiones
debe soportar el resultado de las decisiones de una u otra forma.
No solo eso, sino que la toma de decisiones es también el indicador
de compromiso porque, para su implementacion, se requieren

esfuerzos individuales y colectivos.

. Es una alternativa mejor seleccionada
La toma de decisiones es la alternativa mejor seleccionada. Se
selecciona la mejor alternativa, entre dos o mas alternativas

posibles, para resolver cualquier problema.

. Latoma de decisiones puede ser positiva o negativa
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La toma de decisiones es positiva 0 negativa. La disposicion por
implantar cualquier plan para hacer algun tipo de trabajo es
ampliamente positiva, por otro lado, la decisién de no hacer ningun
trabajo o planificar e implementar es totalmente negativa. Por
consiguiente, las decisiones negativas son también buenas e
importantes decisiones, tan igual como vienen a serlo las

decisiones positivas.

Es el ultimo proceso

Es la ultima fase del proceso de planificacién porque el resultado
del trabajo se deriva de él. Este resultado se deriva después de
deliberaciones légicas detalladas sobre varias alternativas
posibles. Por eso, la toma de decisiones, es la conclusién del
analisis intelectual, las discusiones, las deliberaciones, el estudio

comparativo y analitico de las alternativas.

. Latoma de decisiones es una funciéon generalizada

El proceso de la toma de decisiones es una funcion dominante
porque se usa en todas las organizaciones empresariales y no
empresariales, para todas las actividades de gestion, todos los
niveles de Gestién, y en todos los paises, etc. La toma de
decisiones, siendo una funcion dominante, muchos académicos
consideran que la toma de decisiones y la gestion son

conceptualizados como equivalentes.

. Proceso continuo y dinamico

Este es un proceso continuo porgue las decisiones deben tomarse
continuamente en las organizaciones comerciales, para tareas
rutinarias y especiales. Ademas, también es una dindmica, porque
las situaciones y circunstancias de cada decisién son diferentes a

las situaciones y circunferencias de las decisiones anteriores.

Es una medida de desemperiio
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La toma de decisiones es una medida sobre la base que se basa
en éxito o falla y la ejecucion o no ejecucion de las decisiones
tomadas por la gerencia. Por lo tanto, la evolucién de la eficiencia
de los gerentes, etc. es posible mediante la medicion de la toma de

decisiones.

J. Esun proceso humano y social.
Es un proceso humano y social también porque todos los factores
humanos deben tenerse en cuenta, antes de la seleccion final de
cualquier alternativa en particular, en el proceso de toma de

decisiones.

1.3.2.3. El proceso de toma de decisiones corporativas

Segun Slocum & Hellriegel (2009), la toma de decisiones corporativas
acaece en diversos niveles en todas las unidades organizativas o compaiiias
y puede desplegarse entre los niveles que se encuentran en los niveles
jerarquicos mas elevados, pudiendo llegar a aquellos en los que se localizan
en los niveles mas bajos de la piramide jerarquica o viceversa. La diferencia
gue salta a la vista entre ambos estilos para la toma de decisiones es que,
dicha toma decisoria desplegada desde arriba hacia abajo se desenvuelve
en aquellos estratos mas elevados de la piramide honorifica y la toma
decisional se pasa a un escalafén corporativo para su implantacion. Por otra
parte, caso distinto es la toma decisoria que acontece en direccion contraria,
partiendo desde abajo en trayectoria hacia arriba, la cual se desarrolla
entregando autonomia a los directivos medios y a aquellos gerentes
directivos para que desplieguen su toma decisional fundamentada en las
circunstancias y condiciones que acontecen en sus diversos equipos de
trabajo. En muchas organizaciones, lo que vemos es una toma decisoria de
arriba en trayectoria hacia abajo en los ambitos de la politica, el enfoque
estratégico, la direccién en la que la organizacion debe proceder y la toma
decisoria de abajo en trayectoria hacia arriba sobre el funcionamiento diario

de los equipos.
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Lo mas relevante en este punto es que, en cualesquiera de los
procedimientos de tomas de decisiones de cualquier compaiiia, los
implementadores de naturaleza veridica se convierten en una pieza critica
toda vez que, los mejores y mas adecuados planes establecidos por parte
de alta gerencia podrian desarrollarse de una manera inadecuada, esto a
raiz de la carencia del compromiso gerencial. Por consiguiente, gran parte
de las compafiias buscan la organizacion de actividades en zonas ajenas a
la institucion, en diversas locaciones, tales como centros turisticos y otros
establecimientos en los cuales la gerencia general comunica a las gerencias
medias acerca de las disposiciones que han desplegado y la manera en

como podria impactar a la interna de la compaiiia (Kelly & Gennard, 2007).

Desde el punto de vista de He, Wang, & Akula (2017) la toma de
decisiones organizacionales suele caracterizarse también por la falta de
consenso 0 por la aceptacibn de las mismas. Tan igual como ocurre
concretamente en el dia a dia empresarial, las organizaciones muy
menudamente cuentan con grupos o centro de poder los cuales a su vez
disponen de sus agendas propias y, por consiguiente, buscar lograr quorum
podria convertirse en una operacidon ampliamente engorrosa para el
presidente, gerente o hasta para la misma direccién general de la compaifiia.
Es por esto por lo que, diversas compafiias logran presenciar procesos
periodicos de reestructuracion en relacion a la estructura organizacional y en

referencia a la rotacién entre las altas gerencias y directivas.

Otro de los aspectos que se encuentra estrechamente afin a la toma
de decisiones en las compafiias es que, una gran mayoria de éstas logran
su prosperidad gracias a la influencia de los lideres con los que disponen,
puesto que éstos cuentan con un “resplandor” en torno a ellos y, por
consiguiente, la toma de decisiones dispone con un nivel alto de fluidez, algo
gue muy menudamente los centros de poder de la competencia advierten,
sobre todo por la capacidad, carisma y vision del lider (He, Wang, & Akula,
2017). Ejemplo de ello en otro pais es la compaiiia Apple, la cual fundamento

sus politicas en el efecto halo con el que contaba, en su momento, Steve
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Jobs, su fundador, y que, cuando este fenecio, conllevd a generar
incertidumbres relacionado sobre todo a la manera en que el mercado debia

ser tomado por dicha compafiia americana.

La toma de decisiones en las compafiias puede lograr el éxito cada
vez que exista un “adhesivo” que permita juntar a la compafiia en una
organizacion que cuente con una cultura que valore las coherencias, que
logre formar lideres carismaticos y que, ademas, propicie la permanencia y
estabilidad laboral. De modo que, una vez eliminadas cualesquiera de estas
condicionantes preexistentes, las compafiias suelen caer en un engafo auto
destructivo en el que, el proceso decisorio a nivel corporativo se distingue
como un nivel mermado y, el cual conlleva a la pérdida de la competitividad

por parte de la compainiia.

1.3.2.4. Etapas de latoma de decisiones

Se trata de un elemento continuo e indispensable sobre la gestion de
una empresa o funciones de tipo comercial. Las decisiones se toman para
sostener las actividades de cada accion de tipo comercial y el
funcionamiento empresarial. Segun Slocum & Hellriegel (2009), “estas
etapas de la toma de decisiones pueden ser desarrolladas ya sea en el
sector empresarial como en el sector personal”’ (pag. 99). Del mismo modo
menciona que pueden ser desarrolladas de manera colectiva, como de

manera especialmente individua. Estas etapas son siete (07) a saber:

a. Etapa 01: Identifica la decisidn

En primer lugar, se debe identificar el problema que se requiere
solucionar o dar respuesta a una pregunta. Debe definirse su
decision. Si hay una mala identificacion del problema a solucionar
o el problema es muy amplio, entonces se caera el proceso de
decision. “Si se busca lograr una meta especifica desde su
decision, debe ser mediable y oportuno para que conozca la
certeza de la meta alcanzada cuando culmine el proceso”
(Hellriegel & Slocum, 2009, pag. 101).
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b. Etapa 02: Retuna informacion relevante
Luego de identificar la decision, es momento de recoger
informacioén importante para la decision. Debe realizar una
evaluacion interna sobre su empresa con respecto al éxito o fallas
en sus departamentos relacionadas a la decision. También, localice
informacién de fuentes externas, como estudios de mercado o
evaluaciones a expertos. Debe tener cuidado con atascarse con

mucha informacion (Hellriegel & Slocum, 2009, pag. 101).

c. Etapa 03: Identificar las alternativas.

Después de obtener informacién relevante, busque soluciones al
problema. Mayormente, existen muchas alternativas para lograr las
metas; por ejemplo, si su empresa esta buscando tener
participacion en redes sociales, dentro de sus opciones estaran
afadir el pago de redes sociales, cambiar de estrategia organica
de redes sociales o hacer una mezcla de ambos. (Hellriegel &
Slocum, 2009, pag. 101).

d. Etapa 04: Pesar la evidencia

Luego de encontrar las distintas alternativas, analice la evidencia a
favor o en contra de esas alternativas. ldentifique que han hecho
otras empresas para lograr el éxito en sus areas y tomas decisiones
acertadas. Mire las ganancias y pérdidas de su propia
organizacion. Identifique las posibles dificultades para cada una de
sus alternativas y calcule las posibles recompensas (Hellriegel &
Slocum, 2009, pag. 102).

e. Etapa 05: Elige entre alternativas
Aqui esta la parte del proceso de toma de decisiones donde usted,
ya sabe, toma la decision. Con suerte, ha identificado y aclarado
gué decision debe tomarse, reunié todos los datos relevantes de

informacion, y desarrollé y considerd los posibles caminos a seguir.
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Estas perfectamente preparado para elegir (Hellriegel & Slocum,
2009, pag. 102).

f. Etapa 06: Toma medidas
Luego de tomar la decision, deberd actuar con consecuencia.
Realice un plan para tomar su decision tangible y lograble.
Desarrolle un plan de proyecto relacionado con su decision, y luego
libere al equipo en sus tareas una vez que el plan esté en su lugar
(Hellriegel & Slocum, 2009, pag. 102).

g. Etapa 07: Revise su decision

Luego de cierto tiempo, de definir el primer paso en el proceso de
toma de decisiones, realice un analisis prudente sobre su decision.
¢, Resolviste el problema? ¢ Respondiste la pregunta? ¢ Cumpliste
tus objetivos? Si sucedié asi, toma nota para futuras decisiones. De
lo contrario, aprenda de sus errores al comenzar nuevamente el
proceso de toma de decisiones (Hellriegel & Slocum, 2009, pag.
103).

1.3.2.5. Dimensiones de la Toma de Decisiones
Segun Slocum & Hellriegel (2009), la toma de decisiones cuenta con

seis (06) dimensiones a saber:

a. Agente Decisorio:
Esta conformado por aquel individuo que logra seleccionar una
alternativa o idea de accién de entre un numero diverso de estas
posibilidades. La toma de decision de este agente decisorio se
encuentra influenciado por las experiencias, necesidades vy
requerimientos,  expectativas e  intereses, referencias,
motivaciones, modelos mentales, etc., los cuales logran determinar
el modo en cémo, este agente decisorio logre visualizar la
problematica desde una perspectiva propia. De modo que, el

agente decisorio logre el despliegue de sus funciones, con total
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imparcialidad, de modo que logre obtener la mayor parte de
informaciones, las cuales deben de provenir de diversos origenes,
permitiéndole el discernimiento y, de este modo, lograr la
identificacion de la problematica, llevar a cabo el planteamiento de
diversas propuestas, luego, llevar a cabo el desarrollo de dicha
propuesta de solucion vy, finalmente, llevar a cabo una trazabilidad
gue permita seguir constantemente aquellos resultados que en
todo este proceso se lograron obtener. Relacionado a esto, en el
proceso de toma de decisiones, el o los agentes decisores,
despliegan una cadena de etapas tales como: proceso de
recoleccion y seleccién de informacion relacionada con la
problemética, asi como de las potenciales propuestas de solucion;
proceso de guardar y conservar esta informacion obtenida con el
fin de poder emplearla en el momento que sea preciso; el proceso
de analizar los datos que se han logrado obtener y, finamente,
calificar la importancia que tienen en total relacion con la

problematica tratada (Hellriegel & Slocum, 2009).

. Objetivos:

Son aguellos objetivos que todo agente decisor busca y procura
lograr con cada una de sus acciones y decisiones que pueda
generar. El objetivo principal de una propuesta de toma de
decisiones es admitir un entendimiento sobresaliente y lograr
describir un gran segmento de las realidades que caracteriza. Esta
optima comprension de las realidades admite una 6ptima y mejor

toma de decisiones (Hellriegel & Slocum, 2009).

. Gustos y/o Preferencias:

Son aquellas razones que el agente decisor emplea para poder
lograr seleccionar una de las posibilidades que se le presenten.
Luego de conocer la preexistencia de una problematica acaecida
en el escenario, se debe de lograr la identificacion de aquellos

criterios mas relevantes que tengan que ver con la decision a
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tomar, con los que se busque dar fin a la probleméatica en cuestion.
Cada uno de los individuos que se convierte en agente decisor
usualmente con algunos criterios que sirven de guia o modelo en
el proceso de guiado para posterior decisiébn. Esta fase de
seleccién nos hace hincapié en la seleccién de aquellos criterios
gue son considerados relevantes, ya que depura aquellos que no
lo son, al dejar de lado un criterio poco o ciertamente nulo en
relevancia, considerado por el agente decisorio (Hellriegel &
Slocum, 2009).

. Estrategias:

Es aquel curso de acciéon o aquella posibilidad de entre tantas que,
el agente decisor selecciona con la finalizada de lograr la
consecucién de sus objetivos o metas institucionales que se ha
planteado con anterioridad. Cualquiera que sea la estrategia, ésta
obedece a los recursos con los que se pueda disponer. Una vez
desarrollada la alternativa que se ha seleccionado
estratégicamente, el agente decisor procede a realizar un analisis
exhaustivo y minucioso con el fin de caracterizarlas de manera
cuidadosa. Tanto las debilidades, como las fortalezas se convierten
en criterios completamente innegables segin sean comparados
con aquellos valores y criterios que se han logrado establecer con
total antelacion. A cada una de las alternativas o posibilidades de
accion se les analiza y compara con cada uno de los criterios.
Ciertas valoraciones se pueden lograr de un modo objetivo en
cierto modo, empero, a pesar de ello, existe cierto grado de
subjetividad, de modo que, un gran porcentaje del total de
decisiones usualmente contienen juicio (Hellriegel & Slocum,
2009).

. Situacion:
Viene a ser aquellas particularidades que el entorno muestra y que

logran rodear al agente decisor, de los cuales, hay un gran
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porcentaje que, se encuentran fuera de lugar y de su total control
(Hellriegel & Slocum, 2009). Una situaciéon de decision se
encuentra conformada elementos basicos, los cuales son cinco
(05) a saber:

e Estrategias. Son aquellos cursos de accion, posibilidades,
alternativas, planes condicionales, los cuales se encuentran
constituidos por variables que son controladas.

e Estados de la naturaleza. Son aquellos acontecimientos sobre
los cuales se encuentran pendidas las decisiones y sobre las
cuales, el decisor tiene escasa o0 nula influencia.

e Resultados o desenlaces. Son aquellas deducciones que
acontecen luego de utilizar alguna estrategia en especifico,
proporcionado cierto momento de la naturaleza.

e Predicciones de probabilidad. Son aquellas posibilidades de
gue llegue a acaecer cada uno de los estados de la naturaleza.

e Criterio de decision. Son aquellos que muestran la manera de
emplear las informaciones de los elementos anteriores con el

fin de lograr la seleccion de un planteamiento a continuar.

Una 6ptima y correcta toma de decisiones acaece y suele tener
mas sencillez cuanto la informacién con la que se disponer es en

gran cantidad de informaciones (Hellriegel & Slocum, 2009).

Logros y Resultados:
Es el producto de haber desarrollado una estrategia para la toma
de decisiones. Podria darse el escenario en que se completa el
procedimiento para la seleccion de la alternativa, sin embargo, el
proceso decisorio podria verse estropeado si es que no es
desplegado de una manera correcta. Esta dimension pretende que
la decision tomada se vea materializada, ademas de ello, involucra
hacer de conocimiento la toma de decision llevada a cabo a todos
los individuos afectados y, permitir alcanzar un compromiso por
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parte de ellos. Si se diera el caso en que los individuos que
despliegan el desarrollo de una decision son participes del proceso,
puede lograrse con una mayor facilidad sus sendos y entusiastas
apoyos en este procedimiento. Todas estas decisiones son
llevadas a cabo mediante planificacion, organizacion y direccion,
las cuales deben de cumplir con la caracteristica de ser efectivas
(Hellriegel & Slocum, 2009).

1.3.2.6. Técnicas o bases paralatoma de decisiones

El tema se ha transformado en un problema complejo. Segin Musso
& Francioni (2012) “una serie de técnicas, que van desde la adivinanza hasta
los andlisis matematicos, se utilizan para el proceso de tomar decisiones”
(pag. 280). La seleccidén de una técnica apropiada depende del juicio del
tomador de decisiones. Generalmente se emplean las siguientes técnicas de

toma de decisiones:

a. Intuicion:
Por intuicion se trata del sentimiento interno de la persona. Toma
una decision segun los dictados de su conciencia. Piensa en el
problema y encuentra una respuesta en su mente. El tomador de
decisiones tiene sus propias preferencias, influencias, composicién
psicologica y estas cosas juegan un rol vital en la toma de
decisiones. El conocimiento, la capacitacion y la experiencia del
tomador de decisiones en el pasado juegan un papel importante en
las decisiones intuitivas. Con esta técnica de toma de decisiones,
las decisiones se toman rapidamente y también se utiliza la
habilidad de toma de decisiones de la persona. En caso de que la
intuicion del tomador de decisiones sea incorrecta, la decision
también sera incorrecta. Las otras técnicas de toma de decisiones

también se descuidan (Musso & Francioni, 2012).

b. Hechos:
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Los hechos se consideran como cimientos para tomar decisiones.
Una decision basada en hechos tiene sus raices en datos facticos.
Dichas decisiones seran solidas y adecuadas. El uso creciente de
computadoras ha ayudado en el analisis sistemético de datos. La
informacion se ha transformado en un instrumento primordial para
la toma de decisiones gerenciales. Puede que no sea posible
asegurar todos los hechos relevantes para tomar decisiones. Los
gerentes, en general, se quejan de informacion insuficiente.
También es esencial que los hechos se diagnostiquen, clasifiquen
e interpreten adecuadamente. Los hechos por si solos pueden no
ser suficientes para la toma de decisiones. La imaginacion, la
experiencia y las creencias de la toma de decisiones también
requerian comprender los hechos en la perspectiva adecuada
(Musso & Francioni, 2012).

. Experiencia:

La experiencia pasada de una persona se convierte en una buena
base para tomar decisiones. Cuando surge una situacion similar, el
gerente puede confiar en sus decisiones pasadas y tomar
decisiones similares. La persona ve y entiende las cosas en
términos de conceptos con los que est4d familiarizado. La
experiencia no debe seguirse a ciegas. Las nuevas situaciones
deben analizarse sobre la base de conocimientos pasados. Una
decisién exitosa en el pasado puede no ser Gtil esta vez también,
por otro lado, una decision que una vez fallé no necesita evitarse
en todo momento en el futuro. Aunque la experiencia pasada es
una buena base, las situaciones actuales deben analizarse y
evaluarse adecuadamente antes de tomar una decision (Musso &
Francioni, 2012).

. Opiniones consideradas:
Algunos gerentes utilizan opiniones consideradas como base para

la toma de decisiones. Ademas de las estadisticas pertinentes, las
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opiniones también reciben el debido peso. Algo discutido y
considerado por mas personas se vuelve logico y puede formar una
base sodlida para la toma de decisiones. Un gerente de marketing,
antes de decidir si comercializar un nuevo producto o no, le gustaria
ver las estadisticas de marketing, asi como opiniones consideradas

antes de finalmente tomar una decision (Musso & Francioni, 2012).

e. Investigacion de operaciones:
Los métodos tradicionales de tomar decisiones sobre la base de la
intuicion, la experiencia, etc., son reemplazados por técnicas
sistematicas basadas en el analisis de datos. La investigacion de
operaciones es una de las técnicas utilizadas por la administracion
moderna para decidir asuntos importantes. Ayuda a los gerentes al
proporcionar una base cientifica para resolver problemas
organizacionales que involucran la interaccién de componentes de

la organizacion (Musso & Francioni, 2012).

f. Programacion lineal:

Esta técnica se utiliza para determinar el mejor uso de recursos
limitados para lograr objetivos determinados. Este método se basa
en esta suposicion de que existe una relacion lineal entre las
variables y que los limites de las variaciones podrian determinarse.
El programa lineal se puede utilizar para resolver problemas en
areas como produccion, transporte, almacenamiento, etcétera
(Musso & Francioni, 2012).

1.3.2.7. Toma de decisiones en un contexto organizacional

Segun Kelly & Gennard (2007) “la toma de decisiones nos incluye a
todos ya que, tomamos decisiones en cualquier momento” (pag. 104). Desde
elegir que comeremos hasta el lugar que vivimos. En el sector
organizacional, se hace necesario un tipo correcto de informacion, también
de informacion completo y habilidad para resumir y dar coherencia a la

informacion. Si bien los dos primeros atributos dependen de fuentes
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externas, la capacidad de tomar decisiones informadas es un rasgo de la
personalidad. Por lo tanto, la gerencia exitosa es aquella que pueden tener
en cuenta los diferentes puntos de vista y perspectivas divergentes y llegar

a la decisién correcta.

El sector empresarial en la actualidad se encuentra lleno de ejemplos
organizacionales que han realizado errores estratégicos debido a la falta de
decisiones correctas tomadas por los gerentes y CEO (Hellriegel & Slocum,
2009). Por ejemplo, el fracaso de Ford para enfrentar el desafio de la
competencia de las grandes automotrices japonesas como Toyota se debio
principalmente a la falta de decisiones imaginativas que hubieran respondido
a la amenaza de manera coherente. Por supuesto, es otro asunto que estas
companfias pudieron enfrentar con éxito, luego, la competencia de los
japoneses debido a las firmes decisiones tomadas por sus nuevos directores

que trajeron consigo las mejores decisiones.

El otro aspecto que se relaciona con la toma de decisiones en un
contexto organizacional es que debe haber informacion completa y precisa
disponible para el tomador de decisiones. Segun Tsang (2004) en economia,
hay un término llamado "asimetrias de informacion" que indica cémo la
informaciéon incompleta e insuficiente conduce a malas decisiones vy
elecciones equivocadas. Lo que significa este concepto es que tener
informacion parcial o informacion defectuosa a menudo conduce a una
"pardlisis de andlisis", que es otro término para las malas habilidades para
tomar decisiones. Finalmente, incluso con informacion confiable y precisa, el
responsable de la toma de decisiones debe tener buenas habilidades para
resolver problemas y habilidades de toma de decisiones astutas para llegar

a juicios solidos sobre los problemas y cuestiones cotidianas (p.927)

Bajo el punto de vista de Garcia & Conde (2014), el que toma
decisiones debe contar con legitimidad y autoridad sobre sus seguidores. Es
decir, el tomador de decisiones contara con éxito si sus decisiones son

respeto y seguidas por lo individuos o los que influyen en su decision. Sefala
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esto ya que las empresas con sus distintos intereses mostradas por
fracciones a menudo socavan su habilidad para tomar decisiones del
tomador de decisiones. Por lo tanto, vale la pena mencionar que dicha
autoridad debe conferirse al responsable de la toma de decisiones. Por ende

esta claro que el tema de la toma de decisiones abarca varios elementos.

1.4. Formulacion del Problema

1.4.1. Problema General

¢De gué manera la inteligencia de mercados puede mejorar la toma de

decisiones de la empresa Inversiones Veterinarias S.A. - Lima, 2020?

1.4.2. Problemas Especificos
a. ¢Cudl es el estado actual de la inteligencia de mercados en la empresa
Inversiones Veterinarias S.A.?
b. ¢ Qué factores influyen en la toma de decisiones en la empresa Inversiones
Veterinarias S.A.?
c. ¢,Qué caracteristicas debe tener la implantacion de herramientas de
inteligencia de mercados en la toma de decisiones para la empresa

Inversiones Veterinarias S.A.?

1.5. Justificacién e importancia del estudio.
Justificacion Tedrica

Segun Naupas et al. (2014), esta justificacion se basa en generar debate,
cuestionamiento o reflexion acerca de un fundamento tedérico con el propdsito de
contribuir con dicho conocimiento gnoseolégico o, en su defecto, confrontarlo para

seguir aportando en dicha area cientifica.

El presente proyecto de investigacion tuvo el proposito de contribuir con el
conocimiento existente sobre importancia que tiene la inteligencia de mercados en
la toma de decisiones dentro de la compafia Inversiones Veterinarias S.A. en la
gue actualmente por medio de éstas herramientas buscaba obtener resultados que

comprueben su relacién con el desarrollo del conocimiento acerca de sus clientes,

65



de sus diversos competidores y relacionadas con operaciones internas de modo
gue se logre una rentabilidad mucho mayor, asi como también, mejorar la cuota de
mercado. Por ello, por medio de este trabajo se busco identificar las principales
herramientas tecnoldgicas que ayuden al tratamiento de datos con el fin de lograr
la obtencion de ventajas competitivas para una Optima toma de correctas

decisiones en el negocio.
Justificacion Metodologica

Segun Naupas et al. (2014), esta justificacion se basa en el empleo de
técnicas y/o instrumentos que permitan puntualmente el discernimiento y7 la
investigacion, logrando aprovecharse a futuro en otras investigaciones de

caracteristicas y objetivos de idénticas o parecidas naturalezas tedricas.

El presente trabajo de investigacion utilizé el método inductivo, cuya técnica
fue la encuesta y el instrumento fue el cuestionario que en este caso se aplico a los
colaboradores que pertenecian a las distintas Areas de Gerencia y al Area de
Inteligencia Comercial de la compafiia Inversiones Veterinarias S.A. — Lima, 2020.
Asimismo, la muestra respondid de manera escrita las interrogantes de dicho

documento.
Justificacion Social

Segun Naupas et al. (2014), esta justificacion se basa en la trascendencia que
puede lograr para la colectividad, es decir, se justifica dado que permita beneficiar

a la sociedad con sus resultados posteriores a la investigacion.

El presente trabajo de investigacion desde el punto de vista social tuvo mayor
beneficio para las gerencias y los empresarios, quienes son los principales actores
en la toma de decisiones, la cual se ejecutdé a través de las herramientas de
inteligencia de mercados. Asimismo, con el presente trabajo de investigacion se
busc6 dar a conocer a la sociedad sobre la importancia de que las empresas
cuenten con inteligencia negocios, que es un recurso estratégico que por seguro
orienta al negocio y permite que los ejecutivos no tomen decisiones de forma

intuitiva sino mas bien a través del analisis de datos.

66



1.6. Hipodtesis.
La inteligencia de mercados si puede mejorar la toma de decisiones en la

empresa Inversiones Veterinarias S.A. - Lima, 2020.

1.7. Objetivos.
1.7.1. Objetivo general.

Proponer un Modelo de Inteligencia de Mercados para mejorar la toma de

Decisiones en la empresa Inversiones Veterinarias S.A. - Lima, 2020.

1.7.2. Objetivos Especificos.

a. Analizar el estado actual de la Inteligencia de Mercados en la empresa
Inversiones Veterinarias S.A. - Lima, 2020.

b. Identificar el nivel de Toma de Decisiones en la empresa Inversiones
Veterinarias S.A. - Lima, 2020.

c. Disenar un Modelo de Inteligencia de Mercados para mejorar la toma de
Decisiones en la empresa Inversiones Veterinarias S.A. - Lima, 2020.
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Il MATERIAL Y METODO

2.1. Tipo y Disefo de Investigacion.

Tipo de Investigacion

Esta investigacion estuvo orientada en un analisis a nivel descriptivo, todo ello
en virtud de una descripcion detallada de la situacion actual en la empresa
Inversiones Veterinarias S.A. - Lima, con el fin de diagnosticar el nivel de
Inteligencia de Mercados y con el propdsito de optimizar la Toma de Decisiones en
dicha Institucion, asi también fue un analisis a nivel propositivo puesto que se
propuso un Modelo de Inteligencia de Mercados para mejorar la toma de Decisiones

en la empresa Inversiones Veterinarias S.A. - Lima, 2020.

Asimismo, contdé con un enfoque cuantitativo puesto que, se recopilaron y
analizaron datos de tipo numéricos. Este tipo de enfoque, se puede utilizar para
encontrar patrones y promedios, hacer predicciones, probar relaciones causales y

generalizar resultados a poblaciones mas amplias.

Disefio de Investigacion

Su disefio fue de tipo no experimental, puesto que se realizé sin manipular las
variables de estudio intencionadamente, lo que se hizo fue percibir los fenbmenos
relacionados con ambas, sin realizar ningin cambio, de modo que se expresaron
tal y como se dieron, para después analizarlos. Por tanto, en esta investigacién no
se llegd a construir situacion alguna, sino mas bien que, a las condiciones ya

preexistentes se les observé.

Asimismo, fue de corte transversal puesto que, implicé observar los datos de
la poblacion en un momento especifico. Los participantes para este estudio se
seleccionaron en un momento Unico y en funcion de las variables particulares de

interés.
Por tanto, tenemos:

M -» 0 - P
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Donde:
M = Muestra de estudio
O = Observaciones de la situacion existente

P = Propuesta de la investigacion

2.2. Poblaci6on y muestra.

La poblacién para este estudio estuvo conformada por 23 colaboradores que
pertenecen a las distintas Areas de Gerencia y al Area de Inteligencia Comercial,
puesto que son ellos quienes manejan la informacion de mercado en la empresa

Inversiones Veterinarias S.A. - Lima, 2020.

Tabla 1

Poblacion de Estudio

CARGO CANTIDAD
Gerente General 01
Gerente Comercial Avicola 01
Gerente de Linea de Bioprevencion 01
Gerente de Linea de Premix y Terapéuticos 01
Gerente de Linea de Animales de Compafiia 01
Gerente de Linea de Ganaderia y Porcinos 01
Consultor Comercial Avicola 04
Consultor Comercial Animales de Compaiiia 08
Consultor Comercial Ganaderia y Porcinos 04
Analista de Inteligencia Comercial 01

TOTAL 23
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Fuente: Oficina de Recursos Humanos.

La muestra para este estudio fue de tipo poblacional, por lo tanto, fue
conformada por los 23 colaboradores, que pertenecen a las distintas Areas de
Gerencia y al Area de Inteligencia Comercial detalladas en la Tabla 1., de la

empresa Inversiones Veterinarias S.A. - Lima, 2020.

2.3. Variables, Operacionalizacion.

Variables
Variable Independiente: Inteligencia de Mercados

Segun Hedin et al. (2014), la inteligencia de mercado se define como la
informacion o datos que una organizacion deriva del mercado en el que opera o en
el que quiere operar, para ayudar a determinar la segmentacion del mercado, la
penetracion en el mercado, la oportunidad de mercado y las métricas de mercado
existentes. La inteligencia de mercado es un aspecto vital para comprender el
estado del mercado, asi como también ayuda a recopilar inteligencia de la

competencia que a su vez ayuda a ser rentable.

Variable Dependiente: Toma de Decisiones

Segun Slocum & Hellriegel (2009), la toma de decisiones es un proceso
desarrollado paso a paso que, permite a los profesionales resolver problemas
sopesando evidencia, examinando posibilidades y eligiendo como alternativa un
curso de accién. Este proceso definido también brinda la oportunidad, al final, de

revisar si la decision fue la correcta.
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Operacionalizacion

Tabla 2

Operacionalizacion de la Variable Independiente

DEFINICION DEFINICION TECNICAS O
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTOS ESCALA
Segun Hed_in et e_1|. Inf i6n d
(2014), la inteligencia ntormacion de
de mercado se define Importaciones
como la informacion o
glatc;s_ ac'éqnu?ie , a”(;‘; Informacién de
' rganizaci nv Compras Locales
et do aquelgs Mercado en el que L i
~ ineriade -
datos o gpg:zro er;reall q:eu%ﬂrerg datos Andlisis de Mercados
informaciones que perar, p y Avicolas Potenciales
VARIABLE : determinar la
consigue alguna -
Fia del segmentacion del
INTELIGENCIA DE ~ COmpania de mercado la -
mercado en el que 1 | Analisis de Mercados
MERCADOS desea operar o penetracion en e Porcinos Potenciales - .
) ) ) d mercado, la Anadlisis De Datos. Ninguna
(Hedln, leVensalo, & viene Operan 0, Oportunidad de

Vaarnas, 2014)

todo esto ya que le
sirven de soporte
para la
determinacion de
las oportunidades
que presenta el
mercado.

mercado y las métricas
de mercado existentes.
La inteligencia de
mercado es un aspecto
vital para comprender el
estado del mercado, asi
como también ayuda a
recopilar inteligencia de
la competencia que asu
vez ayuda a ser
rentable.

Reportes de

Cobertura de

Animales de
Compaiiia.

Administracion
del
conocimiento

Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla 3

Operacionalizacion de la Variable Dependiente

DEFINICION DEFINICION TECNICAS O
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTOS ESCALA
Experiencia para el reconocimiento y
Agente decisorio - sol'ucmn de problema_ls_
Experiencia para el reconocimiento y
Segl]n Slocum & solucién de problemas
Chiavenato (2010), Hellriegel (2009), la Obietivos Indice de Metas logradas
quien alega que, la toma de decisiones J Nivel de Resolucién de problemas
toma de decisiones es s un proceso sencillos
un procedimiento en el  desarrollado paso a Nivel de Rescf’;m’g gse problemas
cual se analizay se. paso que, permite a Gustos y{o Nivel de Consultas de Ayuda a
escoge una alternativa  los profesionales Preferencias problemas
VARIABLE de entre varias que se  resolver problemas indice de Efectividad
TOMA DE encuentran sopesando evidencia, indice de Razonamiento basado en
DECISIONES  disponibles, con el examinando o casos anteriores B Encuesta / .
i L. I Indice de Limitacién de informacién X . Likert
(Hellriegel & propdsito de posibilidades y indice de Limitacién de recursos Cuestionario.

Slocum, 2009)

determinar un camino

por seguir en la
compafiia, de modo
que se logre la
consecucion de los
objetivos
empresariales.

eligiendo como
alternativa un curso
de accioén. Este
proceso definido
también brinda la
oportunidad, al final,
de revisar si la
decision fue la
correcta.

Estrategias

Situacion.

Logrosy
Resultados

indice de creatividad para nuevas
soluciones
Indicador de precedentes
documentados
Nivel de Transmision de decisiones
Nivel de Calidad de Gestion
Documentaria para la Toma de
decisiones
indice de Situaciones Complejas
indice de temor al error
Nivel de Importancia de la
organizacion para la gestion
Nivel de modernizacién informatica
Nivel de gestién documentaria actual
indice de eficiencia tecnolégica

Fuente: Elaboracion Propia.
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2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccibn de datos, validez vy
confiabilidad.
Métodos:

Método Inductivo

Segun Woiceshyn & Daellenbach (2018) manifiestan que el método inductivo
implica pasar de lo particular a lo general. Este método inicia con los sondeos y las
observaciones y se proponen teorias hacia la uUltima etapa del proceso de las
investigaciones como consecuencia de aquellas observaciones. Este método o
razonamiento tiene como objetivo principal el de originar conceptos a partir de un
conjunto de datos, lo cuales han sido recopilados con el fin de identificar patrones

y relacionarlos con el fin de construir una teoria.

Para el presente proyecto de investigacion, se uso este método, teniendo en
consideracion gue tiene un enfoque plenamente experimental. Para llevar a cabo
este fin, se comenz6 con una observacion directa a la empresa en estudio con el
fin de poder determinar los factores asociados a la toma de decisiones,
posteriormente se formulara la hipétesis, la misma que permita determinar si la
inteligencia de mercados puede lograr la optimizacion en el proceso de la toma de
decisiones empresariales, luego de esto, se procedi6 a la recopilacion y andlisis de
los datos obtenidos segun los indicadores propuestos para la variable
independiente, lo que permitio, llegar a la conclusion de si la teoria que planteamos
inicialmente es la correcta. Acerca de esto ultimo, Saunders et al. (2009)

mencionaron que:

No se pueden encontrar hipétesis en las etapas iniciales de la investigacion
y, el investigador no estd seguro sobre el tipo y la naturaleza de los
resultados de la investigacion, sino hasta que se logre completar el estudio

como tal (p.7).

Revisién Bibliografica

Segun King et al. (2011), una revision bibliografica se encarga de examinar

fuentes académicas, entre las cuales destacan articulos de rigor académicos,
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revistas de caracter cientificas, conferencias publicadas, libros y cualquier otra
fuente que se considere sumamente relevante para una tematica en especifico, un
area de investigacion o teoria, y que, al desarrollar dicha examinacion, proporcione
una descripcion, un sumario y una evaluacién critica por parte de estas
investigaciones en correcta interrelacion con la problematica y teméatica

investigativa que se plantea y se encuentra en fase investigativa (p.33).

Para el presente proyecto de investigacion, se echd mano de esta técnica de
revision bibliografica, ya que la misma ha sido planteada con el fin de lograr
proporcionar una vista completa de diversas fuentes cientificas, las mismas que
han sido exploradas de manera sincronizada mientras se llevaba a cabo el tema de
este proyecto en particular, demostrando la manera en que encaja esta pesquisa al
interior de un campo de estudio con mayor amplitud. Para ello, se examind bases
de datos de informacion veraz y confiable, todo ello con caracter cientifico y las
cuales son proporcionadas por la universidad como politica investigativa. Entre las
bases de datos cientificas utilizadas tenemos a IEEExplore, IOP, SciELO, Science
Direct, Dialnet, EBSCO, PROQUEST, SCOPUS y VILEX.

Caso de estudio

Segun Gagnon (2010), un caso de estudio se conceptualiza como un intenso
analisis de cualquier contexto en particular o de cualquier individuo de una manera
especifica. Por ejemplo, Freud llevé a cabo una investigacion del caso de diversos
individuos, lo que le resulté como pilar fundamental para su posterior Teoria
Psicoanalitica. En realidad, no existe un canon, ni hay quorum por parte de los
expertos acerca de una manera universal o estandarizada de como se debe de
desplegar un caso de estudio, por lo que, en algunas situaciones, podria darse la
situacion de echar mano de una combinacion de varios métodos, formando un
método mixto, usando en algunos casos, si queremos tomar como ejemplo, esta

técnica de caso de estudio con algun tipo de entrevista no estructurada.

Para el presente proyecto, se us6 un caso de estudio, el cual es la empresa
Inversiones Veterinarias SAC, la cual es una empresa con certificacion ISO

9001:2015, que se dedica a la importacion y comercializacion de productos
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veterinarios de seis lineas de negocio: Animales de Compaifiia, Avicola, Premix y
Terapéuticos, Porcinos y Ganaderia. Cuenta con 80 colaboradores, de los cuales
76 laboran en la ciudad de Lima y 4 en provincia. Estos se dividen en parte
administrativa y fuerza comercial. Existe una oficina y almacén en Trujillo de donde
también se atienden a las provincias de los alrededores algunos productos.
Actualmente cuentan con una Sucursal en Santa Cruz Bolivia, en la que existen los

negocios Avicola y de Premix y Terapéuticos.

Técnicas:

Encuesta: Yuni & Urbano (2006) manifiestan que la encuesta es una valiosa
técnica que permite la consecucion de datos a través de interrogaciones a distintos
individuos, los cuales contribuyen con informar sobre contenidos relacionados a un

area de una realidad que se esta estudiando o se quiere estudiar.

En el presente estudio, mediante el uso de esa técnica se pretendid lograr
constituir contacto con la unidad de observacion que en este caso son los
colaboradores que pertenecen a las distintas Areas de Gerencia y al Area de
Inteligencia Comercial de la compafiia Inversiones Veterinarias S.A. - Lima, 2020;
a través de la usanza de cuestionarios que ya han sido establecidos con total

antelacion.

Instrumentos:

Cuestionario: Yuni y Urbano (2006) manifiestan que los individuos a tomar en
cuenta en una investigacion, declaran mediante manera escrita a las interrogantes
incluidas en dicho cuestionario. El instrumento pretende estar comprendido por una
cantidad significativa de interpelaciones, las cuales a su vez deben ser elaboradas
con el fin de dar a luz los fundamentos que sean de caracter necesario y que
permitan lograr el alcance de los objetivos que pretende la investigacion; para la
recopilacion de la informacién relevante y necesaria en este proyecto de

investigacion, se pretende recabar detalles de todas y cada una de las unidades de
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analisis objeto en estudio, las mismas que, componen la parte central de dicho

problema investigativo.

Los instrumentos usados para recoger y registrar la informacion: primero se
realiz6 un examen a nivel documental, el mismo que ha incluido investigaciones
llevadas a cabo por distintos especialistas en el tema, distintas universidades e
instituciones de renombre y correctamente licenciadas, trabajos de investigacion

y/o tesinas de repositorios especializados, etc.

Ficha Técnica

Nombre del instrumento: CUESTIONARIO TOMA DE DECISIONES
Autor: Elaboracion propia

Administracion: Individual

Duracion: 20 minutos

Sujetos de aplicacion: Trabajadores de las Areas de Gerencia y de
Inteligencia Comercial detallados en la Tabla 1., de la empresa Inversiones
Veterinarias S.A. — Lima, 2020.

Numero de items (preguntas): 20
Dimensiones:

Agente Decisorio, objetivos, gustos y/o preferencias, estrategias, situacion vy,

logros y resultados
Escala de Respuesta:

Ej. 1 = Totalmente de Acuerdo, 2 = desacuerdo, 3 = ni de acuerdo ni en

desacuerdo, 4 = Casi Nunca, 5 = Nunca.
Niveles:

Para determinar el Nivel de la variable dependiente materia de estudio como
el de sus dimensiones se agruparon las categorias con las opciones: Muy Malo,
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Malo, Regular, Bueno y Muy Bueno. Este cambio se realizd con la intencién de

proporcionar los datos obtenidos en las tablas de una manera mas entendible, sin

perder el sentido de las respuestas por parte de los encuestados.

()

Modelo Factorial Teérico:

Xij=ai1- F1j + ai2- F2j + ai3- F3j +...... + di-Ujj

{1 “n

Xij = Valor normalizado de la variable “i” para el sujeto “j” agente (i) decisorio

“rn

F1j = Valor del Factor 1 para el sujeto

Valor del factor Cambio j

ai1 = Relacién entre variable “i” y factor 1 y asi con todos.

Confiabilidad:

A manera de criterio universal, George y Mallery (2003) proponen las

siguientes recomendaciones con el fin de lograr la evaluacion los coeficientes del

alfa de Cronbach:

Tabla 4

Confiabilidad del instrumento

Rango Alcance
>.9 excelente
>.8 bueno
> 7 aceptable
>.6 cuestionable
>5 pobre
<5 inaceptable

Fuente: elaboracion propia.
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Cuestionario

El cuestionario supone una serie de interrogaciones que, por lo general son
de caracter escrito y, en las cuales el individuo al que se pesquisa no se le identifica
necesariamente con nombres y apellidos en dicho requerimiento de informacion,
sino que, al contrario, a ello, es necesario el anonimato. El cuestionario viene a ser
una herramienta de naturaleza basica que, ademas de relevante, permite el alcance

de informacion, en lo que respecta a la técnica de la encuesta.

En la presente investigacion se aplico un (01) cuestionario a los colaboradores
de las Areas de Gerencia y de Inteligencia Comercial detallados en la Tabla 1., de
la empresa Inversiones Veterinarias S.A. - Lima, 2020, de modo que se establezca
la situacion de la variable toma de decisiones. Esta herramienta se constituy6 por
18 items, elaborados en base al marco tedrico de dicha variable en estudio de la

investigacion y su posterior operacionalizacion.

Validez:

El instrumento fue validado por tres expertos quienes dieron su veredicto

sobre la herramienta en mencién. Estos expertos fueron:

1. Mg. Alfredo Gaston Simon Orozco
Estadista con grado de Magister en Administracion de Empresas por la
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas.

2. Mg. Dany Raul Ramos Serrano
Contador Publico con grado de Maestro en Administracion y Maestro
en Finanzas, ambas en la Universidad ESAN.

3. Mg. Wendy Margarita Gallardo Castro
Licenciada en Administracion con grado de Magister en Direccion de

Marketing y Gestiébn Comercial por la Universidad Del Pacifico.
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Asimismo, se desarrolld6 una prueba piloto para medir la Fiabilidad del
Instrumento para la Variable Toma de decisiones. Por este motivo se desarrolld
dicha prueba, en la cual participaron el 10% del total de encuestados que se tenia

previsto en la poblacién y muestra de estudio.

Tabla 5
Procesamiento de casos Variable Dependiente

Resumen de procesamiento de

casos
N %
Vélido 23 100.0
Casos Excluido 0 .0
Total 23 100.0

a. La eliminacion por lista se basa
en todas las \variables del

procedimiento.

Tabla 6
Estadisticas de Fiabilidad

Alfa de N de

Cronbach elementos

975 20

Fuente, elaboracion propia.

2.5. Procedimiento de analisis de datos.

Segun Castro et al. (2010), el procedimiento del analisis de datos es precisado
y conceptualizado a manera de un proceso que selecciona, transforma y modela
los datos con el fin de revelar informacion, la misma que sera util con la finalidad de

lograr una Optima toma de decisiones organizacionales (p.12).
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La recoleccion de datos para efectos de esta investigacion, se desarrollo a
través de etapas planificadas para garantizar la aplicacion total de las encuestas al

total de la muestra.

En primer lugar, se procedié a solicitar la apreciacion critica de tres expertos
en el tema, con la finalidad de obtener la validez del instrumento, garantizando que

éste cuente con las caracteristicas y base cientifica necesaria para su aplicacion.

En segundo lugar, se program¢ la fecha y hora de la aplicacion de la encuesta,
solicitando el permiso respectivo al representante legal de la empresa Inversiones
Veterinarias S.A. - Lima, el sr. Alfredo Gaston Simon Orozco, garantizando que la
informacion obtenida de los trabajadores solo sera para propositos de investigacion

cientifica.

Y, en tercer lugar, una vez obtenida la informacion se procedi6 a su tabulacion

y analisis con la finalidad de alcanzar los objetivos del estudio.

La informacién de caracter estadistico que se logré obtener de la implantacion
del instrumento de recoleccion de datos, que en este caso es una encuesta provista
para la muestra, mediante un cuestionario de veinte (20) items para la variable toma
de decisiones, fue procesado mediante el programa estadistico SPSS en su version
24.0, para su respectiva tabulacién orden y representacién en gréaficos y tablas con

su interpretacion.

2.6. Aspectos éticos.
Los criterios éticos usados en este informe son los enunciados por Bacallao

(2015), los cuales son los siguientes:
Principio de la Vida Humana:

Para el presente proyecto de investigacion, se asumira respeto pleno, a la
dignidad de cada uno de los individuos que han participado, sin derecho a
cuestionar el discurso que hayan podido verter durante sus participaciones en el

proceso de la misma (Bacallao, 2015).

Principio de Libertad y Responsabilidad:
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Para el presente proyecto de investigacion, los individuos que han participado
tienen total libertad para conferir su intervencidon o no acerca de si mismos, siempre

y cuando no afecte la estabilidad de la organizacion (Bacallao, 2015).
Principio de Totalidad:

Para el presente proyecto de investigacion, este principio se fundamenta en
el hecho de que el ser humano es una unidad, un todo, el cual es producto de la
union de distintas partes que se encuentran agrupadas y relacionadas jerarquica y

organicamente en la existencia personal y Unica (Bacallao, 2015).

2.7. Criterios de Rigor cientifico.
Segun Norefia et al. (2012), los criterios de rigor cientifico que son aplicados

en toda investigacion de tipo cuantitativa son los siguientes:
Credibilidad mediante el valor de la verdad y autenticidad

Este criterio se caracteriza porque obtiene el resultado de aquellas variables
que han sido estudiadas, examinadas y observadas, usando los siguientes
procesos: Los resultados obtenidos son contemplados como verdaderos por
aguellos individuos de la poblacién que participan del estudio, se observo las
variables en su habitat natural de desenvolvimiento y, finalmente, se procedié a
especificar la discusion de los resultados obtenidos haciendo uso del procedimiento

de triangulacién, el cual involucra los datos los investigadores y las teorias.
Consistencia para la replicabilidad

Este criterio se caracteriza porque adquiere el resultado que se ha obtenido
haciendo uso del método mixto, usando los siguientes procedimientos: La
triangulacion de la informacion logrando asi fortalecer el reporte llevado a cabo en
la discusion de resultados, la encuesta desarrollada mediante la usanza de un
cuestionario, el mismo que es utilizado para la recoleccion de datos y que es
validado por expertos, con el que se logre la autenticidad de la justificacion e
importancia de la investigacion, al ser informacion procedente de fuentes primarias

tales como la participacion de los individuos de la poblacion, y se detalla
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coherentemente el procedimiento para la recoleccion de la informacion, la
tabulacion y el posterior analisis de éstos, de manera que se logre hacer utilizacion
de los enfoques con los que cuenta la ciencia, los cuales son: el enfoque empirico,

el enfoque critico y, el enfoque vivencial.
Confirmabilidad y neutralidad

Este criterio se caracteriza porque obtiene resultados logrados a partir de
distintas investigacion, las cuales son veraces en la descripcion, usando la siguiente
metodologia: Los resultados que se han podido lograr en la investigacion,
procedieron a ser constatados con aquellos resultados derivados de la revision
bibliogréfica de papers de bases de datos con informacion veraz y confiable, todo
ello con caracter cientifico, teniendo en cuenta que estos papers deben de ser
investigaciones del contexto local, nacional e internacional, los cuales deben
mostrar ciertos parecidos con las variables objeto de estudio, con una antigtiedad
no mayor a los cinco (05) afios, para luego ser declaradas varias informaciones,
tales como la identificacion del problema principal, el disefio de la justificacién e
importancia, las limitaciones del trabajo y los alcances obtenidos por los distintos

autores.
Relevancia

Este criterio se caracteriza porque permitio la consecucién de las metas
planteadas de manera que se obtenga un mayor y sobresaliente informe de las
variables objeto de estudio, usando los siguientes procedimientos: Se llegd a la
vasta comprension de las variables estudiadas, los resultados obtenidos tendran

correlacion con la justificacion e importancia de estudio.
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[I. RESULTADOS

3.1. Tablasy Figuras.
Tabla 7

Nivel de la Variable Inteligencia de Mercados

Opciones Frecuencia Porcentaje
Muy Malo 0 0%
Malo 11 48%
Regular 12 52%
Bueno 0 0%
Muy Bueno 0 0%
Totales 23 100%

Fuente, elaboracion propia.

100%

90%

80%

70%

60%

52%
48%

50%

40%

30%

20%

10%
0%

0% 0% 0%

B Muy Malo ® Malo = Regular Bueno ® Muy Bueno

Nota, Se observé que, segun los encuestados, el nivel de
inteligencia de mercados era malo para el 48% vy para el 52% era

regular.

Figura 1, Nivel de la Variable Inteligencia de Mercados

Fuente, Elaboracién propia.



Tabla 8

Nivel del Indicador Informacion de Paneles de Importacion

DATOS GENERALES

Paneles de importacion

Actividades de Paneles de Importacion

Valoracion

1= Sin Importancia

_ : Areas
. . 2=D | It .
Evidencias @ pocaTmporiancia Observaciones
3=Moderadamente involucradas
Importante
4= Importante
5= Muy importante
Reporte de Gerencia Se investiga a los
Importaciones por 5 Comercial competidores
empresa Avicola
Reporte de Gerencia de Informacion sobre las
Importaciones por . Linea de importaciones por
presentacion de Bioprevencién presentacion de
producto producto.
Gerencia de
Reporte de Linea de Informacion sobre las
Importaciones por 5 Premix y importaciones por
familia de producto Terapéuticos familia de producto.
Reporte de Gerenciade  Analisis de la
Participacion de 5 Linea de participacion en el
Mercado por Importador Porcinos mercado del sector.
Reporte de Gerenciade  Analisis de la
Participacién de Linea de participacion en el
Mercado por 5 Animales de mercado segun
Presentacion de Compafiia presentacion.
Producto
Inteligencia
Reporte de 5 Comercial Andlisis de
Participacion de participacion en el
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Mercado por Familia de

Producto

Reporte de Variacion

Anual por Empresa

Reporte de Variacion
Anual por Presentacion

de Producto

Reporte de Variacion
Anual por Familia de

Producto

mercado segun la

familia de producto.

Informacion de la
cantidad importada
en afios previos de
forma anual por

competidor.

Informacion de la
cantidad importada

en afos  previos

segun la
presentacion de
producto

Informacion de la
cantidad importada
en afos  previos
segun familia de

producto

Fuente: QlikView.
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Tabla 9

Nivel del Indicador Informacién de Compras Locales

DATOS
GENERALES

Compras Locales de Productos a Laboratorios

Actividades de Compras Locales de Productos a Laboratorios

Evidencias
Reporte de
participacion de

Compras Locales a
Boehringer Ingelheim

Reporte de
Participacion de
Compras Locales a

Zoetis

Valoracion

1= Sin Importancia

Observaciones

2= De poca Importancia Areas
3=Moderadamente involucradas
Importante
4= Importante
5= Muy importante
Gerencia
Comercial
Avicola
Gerencia de
Linea de

Bioprevencion

Gerencia de
Linea de
Premix y

Terapéuticos

Gerencia de
Linea de

Porcinos

Gerencia de
Linea de
Animales de

Compaiiia

Inteligencia

Comercial

Analisis de la
participaciéon de
compras locales al

laboratorio

Boehringer Ingelheim

Analisis de la
participaciéon de
compras locales al

laboratorio Zoetis

Fuente: QlikView.
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Tabla 10

Nivel del Indicador Analisis de Mercados Avicola Potenciales

DATOS Potencial Mercado Avicola
GENERALES
Actividades de Potencial Mercado Avicola
Valoracion
. . 1= Sin Importancia Areas .
Evidencias 9= b | . _ Observaciones
= De poca Importancia involucradas

3=Moderadamente Importante

4= Importante

5= Muy importante

Andlisis de la
Reporte de

Participacién de
Mercado segun
Potencial Avicola

(Mercado vs Venta)

Reporte de Potencial
de Consumo de
Alimento por

Productor

Reporte de Potencial
de Mercado

Bioldgicos.

Reporte de Potencial
de Mercado Premix y

Terapéuticos.

Gerencia

Comercial

Gerencia de
Linea de

Bioprevencion

Gerencia de
Linea de
Premixy

Terapéuticos

Inteligencia

Comercial

participacion de la
empresa segun
estimado de mercado
de bioldgicos avicolas
y ventas.

Informacion de
cantidad estimada de
consumo de alimento
en aves por productor

avicola.

Informacion del
estimado de mercado
de biol6gicos

avicolas.

Informacion del
estimado de mercado
de premix y
terapéuticos para
tratamientos de salud

avicola.
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Reporte de Grafica
Mercado vs Venta.

Grafica comparativa
del estimado de
mercado y las ventas
correspondientes a

biolégicos avicolas.

Fuente: QlikView.
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Tabla 11

Nivel del Indicador Analisis de Mercados Porcinos Potenciales

DATOS Potencial Mercado Porcinos
GENERALES
Actividades de Potencial Mercado Porcinos
Valoracion
1= Sin Importancia Areas
Evidencias 2= De poca Importancia Observaciones

3=Moderadamente Importante involucradas

4= Importante

5= Muy importante

Reporte de Potencial
de Consumo de
Alimento por

Productor

Reporte de Potencial
de Mercado
Bioldgicos.

Reporte de Potencial
de Mercado Premix y

Terapéuticos.

Reporte de Grafica

Mercado vs Venta.

4
4
Gerencia de
Linea de
Porcinos
4 Inteligencia
Comercial
4

Informacion de
cantidad estimada de
consumo de alimento

para porcinos por

productor.

Informacion del
estimado de mercado
de bioldgicos para

porcinos.

Informacion del
estimado de mercado
de premix y
terapéuticos para
tratamientos de salud

en porcicultura.

Gréfica comparativa
del estimado de
mercado y las ventas
correspondientes a
biol6gicos para

porcinos.

Fuente: QlikView.
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Tabla 12

Nivel del Indicador Reportes de Cobertura de Animales de Compafiia

DATOS Cobertura Animales de Compaifiia
GENERALES
Actividades de Cobertura Animales de Compafiia
Valoracion
1= Sin Importancia
Areas
. . 2= De poca Importancia . .
Evidencias involucrad Observaciones
3=Moderadamente Importante as
4= Importante
5= Muy importante
Reporte de Ranking Informacion de ranking
Clientes Animales de de clientes segun
Compaiiia 4 voliumenes de venta de
la unidad de negocio de
_ animales de compaifiia.
Gerencia
de Linea o
Reporte de Cobertura d Andlisis de cobertura de
e
Clientes en Valores $ _ ventas segun valores de
Animales
los productos a los
4 de _ _
. clientes de la unidad de
Compaiiia _ _
negocio de animales de
Inteligenci compafiia.
a & L .
Reporte de Cobertura ) Analisis de cobertura de
] Comercial _
de Clientes en ventas segun unidades
Unidades Vendidas. 4 de los productos a los

clientes de la unidad de
negocio de animales de

compafiia.

Fuente: QlikView.
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Tabla 13

Nivel de la Variable Toma de Decisiones

Opciones Frecuencia Porcentaje
Muy Malo 5 22%
Malo 5 22%
Regular 5 22%
Bueno 4 17%
Muy Bueno 4 17%
Totales 23 100%

Fuente: Resultados de la encuesta.

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%

30%
22% 22% 22%

20% 17% 17%
- . . . -
0%
B Muy Malo ® Malo ®Regular Bueno M Muy Bueno

Nota, Se observo que, segun los encuestados, el nivel de toma
de decisiones era muy malo en 22%, malo en 22%, regular en 22%, y

por ultimo el 17% sefala era bueno y el otro 17% sefiala era muy

bueno.

Figura 2, Nivel de la Variable Toma de Decisiones

Fuente, Elaboracién propia.
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Tabla 14

Nivel de la Dimension Agente Decisorio

Opciones Frecuencia Porcentaje
Muy Malo 12 52%
Malo 3 13%
Regular 6 26%
Bueno 1 4%
Muy Bueno 1 4%
Totales 23 100%

Fuente: Resultados de la encuesta

100%

90%

80%

70%

60%

52%

50%

40%

30%

26%

20%
10% 4% 4%

0%
B Muy Malo ® Malo ®Regular Bueno H Muy Bueno

Nota, Se observa que, segun los encuestados, el nivel de
agente decisorio estaba en un nivel malo con 52%, para el 26% era
regular, era malo para el 13%, finalmente para el 4% era bueno y muy
bueno para cada uno.

Figura 3, Nivel de la Dimensién Agente Decisorio

Fuente, Elaboracién propia.
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Tabla 15

Nivel de la Dimension Objetivos

Opciones Frecuencia Porcentaje
Muy Malo 4 17%
Malo 4 17%
Regular 10 43%
Bueno 2 9%
Muy Bueno 3 13%
Totales 23 100%

Fuente: Resultados de la encuesta

100%

90%

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

43%

17% 17%

B Muy Malo ® Malo ®Regular

9% es bueno.

13%

. -

Bueno M Muy Bueno

Nota, Se observo que, segun los encuestados, el nivel de
objetivos se encuentra en un nivel regular con 43%, para el 17% es
muy malo y malo para cada uno, para el 13% es muy bueno y para el

Figura 4, Nivel de la Dimensién Objetivos

Fuente, Elaboracién propia.
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Tabla 16

Nivel de la Dimension Gustos y/o Preferencias

Opciones Frecuencia Porcentaje
Muy Malo 6 26%
Malo 4 17%
Regular 8 35%
Bueno 3 13%
Muy Bueno 2 9%
Totales 23 100%

Fuente: Resultados de la encuesta
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Nota, Se observa que, segun los encuestados, el nivel de
gustos y/o preferencias se encuentra en un 35% regular, el 26%
sefiala esta en un nivel muy malo, para el 17% es muy malo, para el

13% es bueno y finalmente para el 9% es muy bueno.

Figura 5, Nivel de la Dimensién Gustos y/o Preferencias

Fuente, Elaboracién propia.
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Tabla 17

Nivel de la Dimension Estrategias

Opciones Frecuencia Porcentaje
Muy Malo 6 26%
Malo 4 17%
Regular 5 22%
Bueno 7 30%
Muy Bueno 1 4%
Totales 23 100%

Fuente: Resultados de la encuesta
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Nota, Se observa que, segun los encuestados, el nivel de
estrategias se encuentra en un nivel bueno en 30%, para el 26% se
encuentra en un nivel muy malo, para el 22% es regular, para el 17%

es malo y por ultimo, para el 4% es muy bueno.

Figura 6, Nivel de la Dimensién Estrategias

Fuente, Elaboracién propia.
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Tabla 18

Nivel de la Dimension Situacion

Opciones Frecuencia Porcentaje
Muy Malo 2 9%
Malo 5 22%
Regular 3 13%
Bueno 12 52%
Muy Bueno 1 4%
Totales 23 100%

Fuente: Resultados de la encuesta
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Nota, Se observa que, segun los encuestados, el nivel de
situacién se encuentra en bueno con 52%, para el 22% es malo, para
el 13% es regular, ademas es muy malo para el 9% y por ultimo, para

Figura 7, Nivel de la Dimensién Situacién

Fuente, Elaboracién propia.
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Tabla 19

Nivel de la Dimension Logros y Resultados

Opciones Frecuencia Porcentaje
Muy Malo 3 13%
Malo 2 9%
Regular 8 35%
Bueno 9 39%
Muy Bueno 1 4%
Totales 23 100%

Fuente: Resultados de la encuesta
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Nota, Se observa que, segun los encuestados, el nivel de
logros y resultados se encuentra en bueno para el 39%, para el 35%
es regular, ademas para el 13% es muy malo y para el 9% es malo,

finalmente para el 4% es muy bueno.

Figura 8, Nivel de la Dimension Logros y Resultados

Fuente, Elaboracién propia.
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3.2. Discusion de resultados.

De acuerdo al objetivo general proponer un Modelo de Inteligencia de
Mercados para mejorar la toma de Decisiones en la empresa Inversiones
Veterinarias S.A. - Lima, 2020, se encuentran expuesto en la tabla 8 paneles de
importaciones y sus respectivos reportes de importaciones, ademas de la tabla 9
compras locales de productos a laboratorios y los reportes de compras, también en
la tabla 10 potencial mercado avicola y los reportes de potenciales mercados y
compras, la tabla 11 potencial mercado porcinos y los reportes de participacion en
mercados, finalmente la tabla 12 cobertura animales de compafia y los reportes de
clientes. Esto se contrasta con lo expuesto por Witte (2018)en su investigacion
titulada “The use of market intelligence and producer decision-making as a driver of
industry competitiveness: A producer perspective on the Canadian and Irish beef
industries”. En la que sefala, que las industrias investigadas hacen uso de la
inteligencia de mercado en cierta medida y tienen estrategias para enfrentar los
desafios, éstas podrian responder mas activamente a los desarrollos en curso del

mercado.

De acuerdo al objetivo analizar el estado actual de la Inteligencia de Mercados
en la empresa Inversiones Veterinarias S.A. - Lima, 2020, se encontré que, segun
los encuestados, el nivel de inteligencia de mercados es malo para el 48% y para
el 52% es regular, por lo que se denota el escaso uso de herramientas que generen
informacion nueva para la empresa lo cual genera nuevos y eficientes planes para
el sector de la empresa. Esto se contrapone a los expuesto por Inchaustegui
(2017)en su tesis “La inteligencia y su impacto en la gestion exportadora de las
mypes de la provincia de Paita - 2016”, en el que para los usuarios de las mypes,
el 98.2% coincide en considerar que, mediante el empleo de las herramientas de
estrategia de inteligencia comercial se pueden lograr incrementar las capacidades
de sus negocios en las exportaciones, asi como también, consideran que mediante
la utilizacion de herramientas de inteligencia comercial se le puede facilitar
informacion privilegiada acerca de los mercados emergentes y potenciales que
soliciten sus productos y, finalmente, también coinciden en que mediante la
utilizacibn de herramientas de inteligencia comercial obtienen informacion

importantisima y relevante con lo que pueden planificar campafias de produccién
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con mas eficacia, de manera que se logren promover sus productos elaborados,

mejorando también notablemente su capacidad comunicativa.

Segun el objetivo identificar el nivel de Toma de Decisiones en la empresa
Inversiones Veterinarias S.A. - Lima, 2020, se encontr6 que, segun los
encuestados, el nivel de toma de decisiones es, muy malo en 22%, malo en 22%,
regular en 22%, y por ultimo el 17% sefala es bueno y el otro 17% sefala es muy
bueno. Los resultados se contraponen a lo expuesto por Flores y Quispe (2018) en
su investigacion “Implementacidon de business intelligence, utilizando Ila
metodologia de Ralph Kimball, para el proceso de toma de decisiones en el area
de inteligencia comercial de CECITEL SAC”, ya que en su unidad de investigacion
se logré examinar a detalle cada indicador del &rea con el menor tiempo, generando
investigacién constante y como consecuencia se genere informacién para tomar
decisiones ya que es sumamente importante en la generacion de estrategias para
la empresa como por ejemplo incrementar locales 0 a que segmento de la poblacion
se va a enfocar. Por ultimo, la teoria de He, Wang, & Akula (2017) sefiala que la
toma de decisiones organizacionales suele caracterizarse también por la falta de
consenso o por la aceptacion de las mismas. Tan igual como ocurre concretamente
en el dia a dia empresarial, las organizaciones muy menudamente cuentan con
grupos o centro de poder los cuales a su vez disponen de sus agendas propias vy,
por consiguiente, buscar lograr quorum podria convertirse en una operacion
ampliamente engorrosa para el presidente, gerente o hasta para la misma direccion

general de la compafiia

Segun el objetivo disefiar un Modelo de Inteligencia de Mercados para mejorar
la toma de Decisiones en la empresa Inversiones Veterinarias S.A. - Lima, 2020, se
presentara bajo los criterios de introduccion, desarrollo y presupuesto a su vez se
hace uso del programa QlikView, herramienta de business inteligence cuya funcion
permite recolectar datos desde diferentes origenes, basados en ERP, bases de
datos SQL, datos de Excel, entre otros, para luego modelarlos para facilitar su
manejo y presentarlos de forma muy visual. Esto se contrapone con lo expuesto
por Bendezu, Ccoyllo, Cubas. & Gastelu. (2019) en su investigacion titulada
“Aplicacion de Business Intelligence para la toma de decisiones en Cineplanet La

Molina utilizando Power Bl en el area de inventarios” cuyos resultados destacan
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que, la aplicacion de otra herramienta de business inteligence, como Power BI, el
cual ayudo a Cineplanet en la evaluacion y analisis de los productos con mayor
consumo por dia. Esta herramienta de inteligencia de mercados permitié también a
los gerentes de Cineplanet, la mejor toma de decisiones basadas en informacion la
cual ha sido desarrollada con el fin de procesarla. Asimismo, ayudé en el
reconocimiento de manera periddica de los distintos cambios en los habitos de
consumo que puedan mostrar los clientes, con el fin de no lograr cometer errores
en la planificacion y administracion de las mercaderias, o que conlleve a evitar

innecesarias pérdidas de dinero.

3.3. Aporte Cientifico.
PROPUESTA DE UN MODELO DE INTELIGENCIA DE MERCADOS PARA
MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES EN LA EMPRESA INVERSIONES
VETERINARIAS S.A. - LIMA, 2020.

e Introduccién

El entorno actual exterioriza desafios para las personas y organizaciones y se
caracteriza por la dificultad de la toma de decisiones y la necesidad de actuar con
rapidez para responder a requisitos inesperados e inusuales, centrarse mas en un
enfoque orientado al cliente y luchar constantemente por la innovacion. El entorno
empresarial que cambia radicalmente demanda un proceso mucho mas agil en
términos de rapidez de procesamiento de informaciones y produccién de
conocimientos. Es fundamental comprender estas dinamicas a manera de un
elemento que constituye el principal argumento para la administracion del
conocimiento y para el despliegue de un programa de inteligencia de mercados a
la interna de la compafia. El objetivo de la inteligencia de mercados como subarea
de la gestion del conocimiento es monitorear el desarrollo del entorno empresarial
externo para obtener la informacion necesaria para el proceso de toma de

decisiones.

La usanza de inteligencia de mercados esta ligado estrechamente a la
tendencia de la participacion de mercado. Se desprende de la comparativa de los

resultados de los papers investigativos de marketing, que muestran que las

102



empresas con inteligencia de mercados establecida logran una tendencia mas
positiva en la participacion de mercado como empresas sin inteligencia de
mercados y también que las empresas que utilizan inteligencia de mercados tienen
una mejor posicibn competitiva en comparacion con la posicion competitiva. de

empresas sin un sistema de inteligencia de mercados.

e Desarrollo

Con base en los desafios del entorno empresarial antes mencionados, los
conocimientos teoricos adquiridos en el campo de la inteligencia de mercados, el
uso de la inteligencia de mercados conduce a una tendencia en la participacion de
mercado, asi como para fortalecer la posicion de competitividad, se propuso un
modelo general de inteligencia de mercados util en la empresa Inversiones

Veterinarias S.A.

Procesos Proceso de P e AR TR tacio
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Figura 9, Modelo propuesto de Inteligencia de Mercados

Fuente, Elaboracién propia.
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También se exhorta implementar el modelo propuesto en empresas que no
utilizan sistema de inteligencia de mercados para obtener informacién relevante,
precisa, oportuna y util (inteligencia) en apoyo de la planificacion empresarial y
estratégica y el mantenimiento de la competitividad en un entorno dificil y
cambiante. Posteriormente, nos centraremos en la minuciosa descripcion de todos

los elementos de un proceso formalizado de nuestro modelo propuesto.

Definicion de las necesidades de un sistema de inteligencia de

mercados

Las necesidades es el saque de inicio de la inteligencia de mercados. La
actividad méas importante en todo el proceso es la identificacion concisa de las
necesidades reales de inteligencia de la empresa. EI nimero de fuentes de
informacion utiles crece a un ritmo acelerado y hay un exceso de informacion que,
en general, puede considerarse contraproducente. Existe una sobrecarga de
informacion, que paraliza el trabajo gerencial e incluso puede terminar en el
sindrome de fatiga de la informacion. La ventaja obvia del analisis de necesidades
en inteligencia de mercados es obtener una visibn mas equilibrada con la realidad
de las necesidades de informacion de las empresas siempre y cuando las
necesidades de inteligencia de mercados se establezcan de manera adecuada.

BUsqueda y seguimiento de fuentes de informacién

La informacion facilmente disponible puede ayudar a obtener una ventaja
competitiva menor que aquellas que son Unicas y no estan disponibles para los
competidores. La recopilacion de informacién para la inteligencia de mercados se
divide en dos categorias (externas, internas), que luego se dividen en fuentes
personales e impersonales. Las fuentes externas se adquieren fuera de la empresa,
mientras que las fuentes internas se generan dentro de la empresa. Las fuentes
personales comunican informacion a los gerentes personalmente, mientras que las
fuentes impersonales brindan informacion al publico, o mediante grupos

formalizados involucrados en actividades de comunicacion.
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los empleados. entrevistas.

Figura 10, Fuentes de Informacion

Fuente, Elaboracion propia.

Recopilacion de datos relevantes

Una decision preliminar, en qué informacién comercial debe enfocarse la
empresa, es sobre el plan comercial estratégico, o la planificacién de un nuevo
producto, el desarrollo de una nueva linea comercial, el uso de tecnologia

completamente nueva, la adquisicién, la asociacion, etc.

En esta etapa del proceso formalizado de nuestro modelo propuesto existe el
objetivo de identificar las areas clave de enfoque y la informacién solicitada para
los tomadores de decisiones. La recopilacion de informacion no puede ser aleatoria,
sino planificada y dirigida a responder a los diferentes requisitos del sistema de

inteligencia de mercados.
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Filtros Importaciones (ELVE W Filtros  Gestion  Kpi Visitas SF | Reclamos | Despachos Filiros Paneles @

Filtros Resumen Potencial PyT (k= O
Cliente - . Poblacion Precio Kg por - _

|
Especie . ProEspecie e 1000 Especies Potencial Kg Potencial $
Afio - N TOTAL 597,038,321 11531 19,613,903 0
Mes - POLLOS 597,038,321 115.31 19,613,903 -
Linea

Tipo Mercado

Potencial Consumo Alimento por Cliente Y |
Cliente Potencial Consumo Aliment... ' Participacion %

TOTAL 2,567,264,778 100.00%
SAN FERNANDO 630,418,657 24.56%

REDONDOS 453,561,349
SANTA ELENA 242,992,364
CHIMU 213,179,793
TECNICA AVICOLA 175,519,675
PALOMINO 162,617,336
RICO POLLO 161,992,752
EL ROCIO 103,710,608
DON POLLO 77,416,224
LA PERLA 74,193,499
YUGOSLAVIA 63,238,999
SAN LUIS 39,834,581
PONEDORAS S.A.C. ( Ex Chacra Cerro) 28,520,322
PLUMA BLANCA 26,952,172
LA CAMPINA 22,478,474
ISAMISA 20,007,019
NATURAL PERU 15,021,169
OVOTEC 14,563,326
AGROPECUARIA CAMPO VERDE SA 9,745,567
TECNOL. E INVERSIONES AGROP. SRL... 9,319,781
Luz 7,226,240
FAFIO 5,649,125
PRODMIL 4,386,615
MACANA SAC 3,018,829
ANYDE SRL 294,769
GRAMOBIER 276,765
INCUBADORA RODRIGUEZ SA 228,760

Figura 11, Potencial Consumo alimento por cliente

Fuente, Reporte QlikView.

Transformacion de informacion en inteligencia de mercados

La informacion es el resultado de la recopilacion de datos relacionados. El
término datos a menudo se confunde con informacién, conocimiento y sabiduria.
Las diferencias entre estos términos son muy vagas. Los datos suelen ser
estructurados, facticos y, a menudo, numéricos. Se obtienen a través de la
investigacién, la creacion, la recopilacion, el descubrimiento y se terminan
registrando en la base de datos del sistema. La informacion tiene contexto. Se
originan a través de la organizacion de los datos y, a partir de ellos, podemos sacar
conclusiones. La informacion es factica, pero desestructurado y en muchos casos
en forma de texto. Los datos y la informaciéon describen el pasado. Los
conocimientos son deductivos, abstractos y son necesarios para la toma de

decisiones y formulacion de hipotesis. ElI conocimiento esta presente y es de
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naturaleza dindmica a diferencia de la informacién estéatica porque es parte de los

humanos y su ejercicio. La inteligencia es el nivel mas alto de comprensiéon. Se

apoya en compartir conocimientos y predecir el futuro.

Los datos no tienen sentido en su forma no modificada, deben procesarse a
través de sistemas de informacion para convertirse en informacion. ElI mayor
desafio para quienes toman las decisiones es la sobrecarga de informacién, porque
muchos de los datos recopilados son innecesarios, desactualizados, inexactos,
incompletos, incorrectos y pueden resultar confusos para la empresa. La
inteligencia se cre6 con el fin de garantizar el valor agregado de la informacion y

garantizar informacion relevante para los tomadores de decisiones.
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Figura 12, Transformacion de informacion en Inteligencia de Mercados

Fuente, Reporte QlikView.

Inteligencia estratégica

La inteligencia estratégica generalmente la utilizan los gerentes de alto nivel y
los ejecutivos que elaboran y ejecutan la estrategia corporativa general. Se utiliza
mas comunmente en el desarrollo de planes estratégicos a largo plazo, planes de

inversion, en la evaluaciéon de riesgos politicos, en fusiones, adquisiciones,
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planificacion de politicas empresariales, planificacion de investigacion y desarrollo.
La inteligencia estratégica generalmente se centra en el entorno estratégico. La
empresa no puede evitar analizar los factores criticos que influyen en estas fuerzas
impulsoras, como las tendencias tecnolégicas, los desarrollos regulatorios y los
riesgos politicos. La inteligencia estratégica se preocupa mas por el pasado que
por el presente y, sobre todo, se preocupa por el futuro. El horizonte temporal de
interés suele ser un intervalo de dos afios en el pasado y de cinco a diez afios en
el futuro. En interés de la historia, la empresa se dedica a recopilar y analizar datos
con el fin de evaluar el éxito real o el fracaso de sus propias politicas y estrategias
de los competidores. Esto permitird una mejor consideracion de las opciones para
el futuro. En interés del futuro, la empresa busca identificar amenazas y

oportunidades a tiempo para la adopcion oportuna de las medidas necesarias.

Filres  Gestion KpiVisitas SF | Reclamos | Despachos  Filiros Pancles @ Prog.Vac.Avicola ® Poblac.x Especie Avicola ® Potencial Avic
Filtros Poblacién por Especie (Acumulada) B0
Cliente . Afio 8 2020
Especie -poos
f‘";; '_ Especie @ - |Cliente = |Mes Ene Feb Mar Abr May Jun Jul
Trimestre - Total 68,795,035 63,340,527 63,937,801 54,401,585  52,285403 53,019,467 57,145
Enfermedad . AGROPECUARIA CAMPO VERDE SA 289,261 277,100 230,744 225,115 180,000 298,601 55,04
Vacuna . ANYDE SRL 7,050 7,016 7,000 5,500 5,500 7,354 7,595
ProProgramaN® - CHIMU 5,968,842 5,324,918 5,470,097 4,772,997 4,514,400 4,228,600 4,618,6
DON POLLO 1,850,469 1,765,980 1,838,508 1,559,750 1,585,526 1,747,712 1,94,3
EL ROCIO 2,435,600 2,312,400 2,208,845 2,095,650 2,315,730 2,343,500 2,421,7
FAFIO 178,836 185,151 160,000 137,179 111,335 108,379 115,03
GRAMOBIER 26,283 18,081 20,000 - - - -
INCUBADORA RODRIGUEZ SA 14,500 14,200 14,500 10,000 - - -
ISAMISA 476,378 503,387 394,453 368,528 330,560 386,344 391,35
LA CAMPIRA 580,142 562,429 595,735 474,986 440,000 477,589 493,50
N P jon Pollos BE - LA PERLA 1,910,754 1,877,898 1,977,856 1,652,774 1,520,000 1,340,020 1,610,0
D POLLOS Lz 196,029 175,387 161,285 151,764 150,000 120,000 160,35
MACANA SAC 104,210 65,036 101,043 80,917 40,000 91,505 89,150
NATURAL PERU 359,839 330,527 349,391 320,000 320,000 308,357 367,82
@ Factor Nacimiento Po... OVOTEC - - - - - 550,000 14188
PALOMINO 4,808,032 4,349,909 4,307,268 3,949,210 3,300,357 2,974,562 2,823,2
PLUMA BLANCA 836,917 833,593 735,771 607,112 630,810 507,797 426,92
PONEDORAS S.A.C. ( Ex Chacra Cerro) 209,534 770,103 632,000 553,018 425,000 500,393 578,81
PRODMIL 106,126 101,744 108,781 84,193 97,717 104,216 102,45
REDONDOS 11,703,460 10,893,242 10,482,699 8,345,938 9,214,990 9,738,557 11,275,
RICO POLLO 4,658,225 4,351,842 4,222,630 3,568,737 3,279,545 3,181,369 2,850,0
SAN FERNANDO 17,196,416 15,921,874 16,280,550 14,771,600 13,612,700 13,062,250 13,524,1
cAm 1 e s 50 o £1n cann  marr  rvee on nnn 974 <
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Figura 13, Inteligencia Estratégica

Fuente, Reporte QlikView.

Inteligencia técnica

La inteligencia técnica permite identificar y aprovechar las oportunidades que
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surgen de los cambios técnicos y cientificos, asi como identificar y responder a las
amenazas de tales cambios. Las empresas pueden especificar a través de él los
métodos y procesos de produccion existentes de los competidores, el acceso, uso
y dependencia de los competidores de la tecnologia, asi como su necesidad de
nuevas tecnologias, patentes clave y tecnologia utilizada por los competidores, el
nivel de investigacion y desarrollo actual. de los competidores, asi como las
estimaciones de su gasto futuro en investigaciéon y desarrollo, el niumero y la
capacidad de los investigadores de los competidores. El horizonte temporal de la
inteligencia técnica suele ser un intervalo de doce meses en el pasado y cinco o

mas arnos en el futuro.

Procesos de planificacién estratégica

La formulacién de la estrategia es el proceso mediante el cual una empresa
elige la forma mas adecuada de avanzar para lograr sus objetivos declarados. Este
proceso es trascendental para el éxito de la compafiia porque proporciona un marco
de accion que conducira a los resultados esperados. Los planes estratégicos deben
ser anunciados a todos los empleados que deben conocer los objetivos de la
empresa, su mision y propadsito. La formulacion de estrategias esta obligando a las
organizaciones a monitorear cuidadosamente el entorno cambiante y prepararse
para cualquier cambio que pueda ocurrir. El plan estratégico también permite a la
empresa evaluar sus recursos, asignar presupuestos y determinar el plan mas

eficiente para la maximizacién del retorno de la inversion.

El énfasis dentro de la formulacién de la estrategia también se pone en cémo
mejorar la posicidbn competitiva de la compafia. La estrategia competitiva tiene que
ver con la singularidad, la empresa elige deliberadamente realizar actividades de
otra manera o actividades completamente diferentes a las de sus rivales para ganar
una posicion Unica y valiosa. En cualquier estrategia puede utilizar elementos de
una o mas estrategias genéricas. De todos modos, es necesario recordar que
llamar la atenciébn para seguir una estrategia requiere medidas organizativas
sustanciales. Si la empresa sigue estrategias mas genéricas al mismo tiempo,
habria un conflicto y, por lo tanto, no es posible aprovechar al maximo todas las

ventajas de implementar estrategias en este caso. Una estrategia especifica
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dependera, entre otras cosas, de la estructura de la industria. Puede resultar
ventajoso aplicar estrategias genéricas diferentes para cada industria. La estrategia

seleccionada se implementa a través del presupuesto y los procesos.

La implementacion de la estrategia es un vinculo esencial entre la formulacion

de la estrategia y el excelente desempefio organizacional.

Retroalimentacion

Los analistas no pueden determinar si la inteligencia de mercados tuvo el
enfoque correcto, la profundidad suficiente, si se implemento a tiempo y si resolvio
las necesidades correctas de las empresas, si no tienen comentarios. La
retroalimentacion es muy importante porque la inteligencia de mercados que no se
califica (positiva 0 negativa) aumenta la probabilidad de mas errores estratégicos y
oportunidades perdidas de la empresa. El uso de procesos rigidos y establecidos
reduce la flexibilidad en la transferencia de conocimiento y mejora la vision
introspectiva del entorno competitivo externo y el sistema de inteligencia de
mercados fue disefiado para prevenir tal escenario. Ademas, la subjetividad del

analista adquiere mayor importancia en ausencia de retroalimentacion.

e Presupuesto

Se consideraron los siguientes presupuestos para la propuesta en mencion,
los cuales se encuentran especificados en la Tabla 20, Tabla 21 y Tabla 22,

respectivamente:
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Tabla 20

Presupuesto de Pre Inversion

CRITERIO

UN MEDIDA

VR UNITARIO

PREINVERSION

CANT TOTAL DEL

VALOR TOTAL DEL

CANT TOTAL DE LA

MES MES PROPUESTA VR TOTAL

Tablero de reuniones UND S/.  135.00 1 S/. 135.00 1 S/. 135.00
Cables de red MTS S/. 6.00 15 S/. 90.00 1 S/. 90.00
Aparatos telefénicos UND S/, 122.00 2 S/.  244.00 1 S/.  244.00
Lineas Telefénicas UND S/. 60.00 2 S/. 120.00 1 S/. 120.00

TOTAL S/.  589.00 S/. 589.00

Fuente, elaboracion propia.
Tabla 21
Presupuesto de Inversién Técnica
INVERSION TECNICA
CRITERIO UN MEDIDA VR UNITARIO CANT TOTAL DEL VALOR TOTAL DEL CANT TOTAL DE LA VR TOTAL
MES MES PROPUESTA

Aplicacion Oracle standar edition one S/. PEN S/. 67 500.00 1 S/. 67 500.00 1 S/. 67 500.00
Licencia Oracle V.12 Enterprise edition Release 2S/. PEN
(Motor de base de datos) S/. 11 576.00 1 S/. 11 576.00 1 S/. 11 576.00
Oracle standar edition one (Named User Plus)  S/. PEN
(Aplicativo por cliente) S/. 355.80 8 S/. 2.846.00 1 S/. 2.846.00
Licencia Windows Server 2003 S/. PEN S/, 1382.00 1 S/.  1382.00 1 S/.  1382.00
Licencia Microsoft Office 2010 S/. PEN S/. 644.00 1 S/. 644.00 1 S/. 644.00
Licencia Antivirus S/. PEN S/. 305.97 1 S/. 305.97 1 S/. 305.97

TOTAL S/. 25993.97 S/. 84253.97

Fuente, elaboracion propia.
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Tabla 22

Presupuesto de Inversion Operativa

INVERSION OPERATIVA
CANT TOTAL DEL

VALOR TOTAL DEL

CANT TOTAL DE LA

CRITERIO UN MEDIDA VR UNITARIO VR TOTAL
MES MES PROPUESTA
12
Némina de personal Mes S/. 22 708.00 1 S/. 22 708.00 S/ 272 496.00
8
Internet Ancho de Banda/mes S/. 300.00 1 S/. 300.00 S/. 2385.00
. 8
Alquiler de computadores mes S/. 100.00 7 S/. 700.00 S/. 5565.00
. 7
Papeleria mes S/. 130.00 1 S/. 130.00 S/. 950.00
) . o 8
Alquiler de impresora multifuncional mes S/. 100.00 1 S/. 100.00 S/. 800.00
. . 6
Alquiler de Servidor mes SI. 250.00 1 SI. 250.00 S/. 1500.00
. . 8
Alquiler de Switch mes S/. 100.00 1 S/. 100.00 S/. 800.00
8
Alquiler de Escritorios mes S/. 50.00 10 Sl. 500.00 Sl. 4000.00
8
Alquiler de Sillas mes S/. 20.00 10 Sl. 200.00 Sl. 1590.00
- P 11
Servicio telefénico mes SI. 122.00 2 Sl. 244.00 S/. 2684.00
TOTAL S/. 25 232.00 Sl. 284
880.00
TOTAL PROPUESTA S/. 51 225.97 S/. 369 133.97
TOTAL PROPUESTA en délares (al tipo de cambio S/. 3.73) UsbD 13 733.50 USD 98 963.53

Fuente, elaboracion propia.
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4.1.

IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones.
a. La propuesta de modelo de inteligencia de mercados se baso6 en procesos

iniciales, proceso de planeacion, proceso de implementacion, proceso de

control, procesos finales y la retroalimentacion.

. Luego de analizar el nivel de inteligencia de mercados, se llegd a la

conclusion que es malo para el 48% y para el 52% es regular, por lo que se
denota el escaso uso de herramientas que generen informacién nueva para
la empresa lo cual permite desarrollar nuevos y eficientes planes para el

sector de la empresa.

. Se encontrod que el nivel de toma de decisiones es, muy malo en 22%, malo

en 22%, regular en 22%, y por ultimo el 17% sefiala es bueno y el otro 17%
sefiala es muy bueno, esto significa que la empresa no esta siendo critico
con sus decisiones y no estdn tomando en cuenta los factores como el
factor humano, financiero, etc. que son parte del éxito a futuro de la

empresa.

. El disefio del modelo de inteligencia de mercados se presentd bajo los

criterios de introduccion, desarrollo y presupuesto a su vez se hace uso del
programa QlikView, herramienta de Business Inteligence. Un sistema de
inteligencia de mercados bien disefiado puede ayudar a las organizaciones
en el proceso de planificacidn estratégica, asi como en la determinacién de
la intencion y la capacidad de sus competidores, proporcionando

escenarios a los que pueden enfrentarse las empresas.
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4.2.

Recomendaciones.

a. Se recomienda considerar la propuesta de modelo de inteligencia de

negocios plasmado en el apartado Aporte Practico ya que permitira a la
empresa mejorar los procesos de toma de decisiones.

. Se recomienda implementar nuevas herramientas de inteligencia de

mercados que permitan obtener nueva informacion y datos para desarrollar
nuevos planes que aporten mejoras a dicho sector empresarial en el que

se desenvuelve la empresa.

. Se recomienda realizar reuniones de forma periddica con los trabajadores

gue hacen uso de los reportes que contienen los principales indicadores del
area, esto quiere decir, a las personas que se encuentran involucradas en
la toma de decisiones de la organizacion y poder debatir sobre la
informacion mostrada en los reportes de manera que se pueda entender
las distintas necesidades y mejorar las dudas y como consecuencia se

tomen decisiones en conjunto para la mejora de la organizacion.

. Se recomienda capacitar a los trabajadores para que utilicen el sistema de

inteligencia de mercados, para obtener mejoras en su forma de trabajo
ademas de mejorar los procesos ya existentes, generando informacion

disponible en cualquier momento y cuando se necesite.
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ANEXOS

Anexo 1. Matriz de Consistencia

FORMULACION DEL HIPOTESIS OBJETIVOS VARIABLES MARCO TEORICO DIMENSIONES METODOS
PROBLLEMA (ESQUEMA)
Problema general Objetivo General
Inteligencia de Mercados )
iDe qué manera la inteligencia de Proponer un Modelo de Definicién de Inteligencia de Mercados Tipo:
mercados puede mejorar la toma de o ) Inteligencia de Mercados para Inteligencia de mercado como Descriptiva
e . La inteligencia de mercados - . Propositiva
decisiones de la empresa Inversiones . . mejorar la toma de Decisiones en programa rop
. . si puede mejorar la toma de ) - L ) Disefio:
Veterinarias S.A. — Lima, 2020? decisiones en la empresa la empresa Inversiones Objetivos de la inteligencia de N - al
. L Veterinarias S.A. - Lima, 2020. mercados S 0 experimental
Inversiones Veterinarias S.A. V.l Fuentes de Inteligencia de mercados Mineria de Datos Transversal
—Lima, 2020. i i i ; ; ; . o, .,
Int't\allllgengla de Dimensiones de la Inteligencia de Administracién del Poblacion: 23
ercados ~ mercados conocimiento trabajadores
Eficiencia de la inteligencia de M ¢ 23
: uestra:
Problemas Especificos Objetivos especificos N rgergad_o,s' costos y f"‘rlolr,ros ) trabajadores
éCudl es el estado actual de la Analizar el estado actual de la Omad:m:;lggss para inteligencia
inteligencia de mercados en la empresa Inteligencia de Mercados en la : Técnicas:
Inversiones Veterinarias S.A.? empresa Inversiones Veterinarias Encuesta
S.A. - Lima, 2020.
¢Qué factores influyen en la toma de Instrur_nentqs
39cisi9ne§ e; Ala? empresa Inversiones Idethificar el nivel de Toma de Toma de Decisiones Cuestionario
eterinarias 5.A.: Decisiones en la  empresa Definicion de Toma de Decisiones Agente decisorio Métodos de
) s Inversiones Veterinarias S.A. - Caracteristicas de la toma de o
¢Qué caracteristicas debe tener la Lima, 2020. decisiones Objetivos A.nalls.l’s de
implantacion de herramientas de El proceso de toma de decisiones Inveztlg’?c'lor; DStPSS
inteli i . h ndlisis de Datos
l;]tgllgenua de rTllercados enlla toma de Disefiar un Modelo de Inteligencia V.D.: Toma corporativas B Gustos y/o y
euspngs para la empresa Inversiones de Mercados para mejorar la ‘d_e Etapas f:ie la toma de decmones. ' preferencias
Veterinarias S.A.? Decisiones Dimensiones de la Toma de Decisiones

toma de Decisiones en la empresa
Inversiones Veterinarias S.A. -
Lima, 2020.

Técnicas o bases para la toma de
decisiones

Toma de decisiones en un contexto
organizacional

Estrategias
Situacion

Logros y resultados

Fuente, Elaboracion Propia.
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Anexo 2. Instrumento de recoleccion

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

INTELIGENCIA DE MERCADOS PARA MEJORAR LA TOMA DE
DECISIONES EN LA EMPRESA INVERSIONES VETERINARIAS S.A. -
LIMA, 2020.

Instrucciones:

A continuacion, se presentan una serie de preguntas relacionadas con la toma
de decisiones. Sefala la opcién que mas se corresponda con tu forma de actuar en

estos momentos, teniendo en cuenta las siguientes opciones:

1: TT= Totalmente de Acuerdo / 2: D=Desacuerdo / 3: ND/NA: Ni de acuerdo

ni en desacuerdo / 4: De acuerdo / 5: Totalmente de acuerdo

D D ND/NA A TA
N° ITEMS

¢, Cuando reconoces la existencia de
un problema, identificas con facilidad
las alternativas para resolverla,

solamente con tu experiencia?

¢,Cuando quieres elegir alternativas
2 | de solucion, tienes la informacion

documentada y actualizada?

¢;Cuando realizas tus actividades
laborales cuentas con informacion
3 | completa y perfecta, eliminando la
incertidumbre que maximice el logro

de las metas de la oficina?
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sCuando tomas una decision
prefieres  solucionar  problemas
sencillos con una o dos alternativas,
dependiendo de la reglas vy
procedimientos existentes en la

oficina?

¢,Cuando solicitas informacion, esta
es oportuna para solucionar

problemas complejos?

¢Cuéndo consultas a otros para
obtener mas informacion @y
solucionar problemas en la oficina, te

es de ayuda?

¢,Cuando vas a elegir evaluas los
resultados de tus acciones para

comprobar su efectividad?

¢Cuentas con la informacion vy
posibles alternativas de solucién de

casos anteriores similares?,

¢Cuando se presente un problema
por resolver tienes limitaciones
humanas, de informacion en la

Institucion?

10

¢,Cuando vas a elegir una solucién
tienes limitaciones de recursos para
tomar decisiones complejas en la

oficina?
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11

¢, Cuando reconoces la existencia de
un problema prefieres usar tu
creatividad para encontrar nuevas
soluciones o te centras en la

informacion documentada existente?

12

¢Cuando vas a elegir estudias
beneficios de cada alternativa y
dejas precedente informativo
documentado para una proxima

circunstancia similar?

13

¢, Considera favorable que el flujo de
informacion como transmisor de
decisiones a tomar en las
dependencias horizontales (niveles
similares) en relacion a la oficina que

la labora?

14

¢ Consideras La calidad de gestidon
documentaria es determinante en las
condiciones de toma de decisiones

en la oficina? ?

15

¢, Recabas informacion para
compartir con los compaferos y
llegar a un acuerdo para negociar los
problemas de la oficihna en

situaciones complejas?

16

¢,Cuando se presenta un problema 'y
dispones con escasa informacion,

inseguro de lo que ocurrira de la
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alternativa seleccionada, sientes

miedo de equivocarse?

17

¢Considera usted que la
organizacion de los documentos es
importante para la adecuada gestion

de informacién en la instituciéon?

18

¢Considera Usted que la
modernizacion informatica (la
tecnologia) es herramienta funcional
y productivo para el flujo de la

informacion en la oficina?

19

¢, Considera adecuada y oportuna la
actual gestion documentaria publica
de la institucion, para el logro de la

imagen de la oficina y la institucién?

20

¢,Cuenta la Institucion con tecnologia
apropiada que permita una eficiente
gestibn documentaria para tomar
decisiones en la oficina y otras

dependencias?
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Anexo 3. Validacion por juicio de expertos

Experto 01

INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMBRE DEL JUEZ

Alfredo Simon Orozco

PROFESIONAL (EN ANOS)

PROFESION Estadistico / MBA Directivo
ESPECIALIDAD Administracion de Empresas
EXPERIENCIA 28 afios de Experiencia

CARGO

Gerente General

LIMA, 2020.

INTELIGENCIA DE MERCADOS PARA MEJORAR LA TOMA DE
DECISIONES EN LA EMPRESA INVERSIONES WVETERINARIAS S A. -

DATOS DE LOS TESISTAS

NOMBRES JESSICA ROSSANA EDDOWES VILLACORTA

ESPECIALIDAD

INSTRUMENTO | Cuestionario

EVALUADO
OBJETIVOS GENERAL
DE LA Proponer un Modelo de Inteligencia de Mercados para

INVESTIGACION | mejorar la toma de Decisiones en la empresa Inversiones
Veterinarias S.A. - Lima, 2020.

en la
2020.

ESPECIFICOS
= Analizar el estado actual de la Inteligencia de Mercad os

empresa Inversiones \Veterinarias S.A. - Limsa,

« |dentificar el nivel de Toma de Decisiones en la empresa
Inversiones Veterinarias S.A. - Lima, 2020.

= Disefiar un Modelo de Inteligencia de Mercados para
mejorar la toma de Decisiones en la empresa
Inversiones Veterinarias S.A. - Lima, 2020.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN
“TA" S| ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD" Sl ESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO, S| ESTA EN DESACUERDO POR FAVOR
ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS
DEL INSTRUMENTO

El instrumento consta de 20 reactivos y ha sido
construido, teniendo en cuenta la revision de la
literatura, luego del juicic de experos gue
detemminara la validez de contenido sera sometido
a prueba de piloto para el calculo de la
confiabilidad con el coeficdente de alfa de
Cronbach y finalmente sera aplicado a las
unidades de analisis de esta investigacion.
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TOMA DE DECISIONES

1.

ALCuando reconoces la
existencia de un problema,
identificas con facilidad las
alternativas para
resolvera, solamente con
tu experiencia?

TA %)

SUGERENCIAS:

D[

ACuando quieres elegir
alternativas de solucidn,
tienes la informacion
documentada y
actualizada?

TALX )

SUGERENCIAS:

D[

sCuando realizas tus
actividades laborales
cuentas con informacion
completa y perfecta,
eliminando la
incertidumbre gue
maximice el logro de las
metas de la oficing?

TALX )

SUGERENCIAS:

D[

ACuando tomas una
decision prefieres
solucionar problemas
sencillos conuna o dos
alternativas, dependiendo
de la reglas y
procedimientos existentes
en la oficing?

TAX )

SUGERENCIAS:

D[

LCudndo solicitas
informacion, esta es
oportuna para solucionar
problemas complejos?

TAX )

SUGERENCIAS:

D[

ACuando consultas a otros
para ocbtensr mas
informacion y solucionar
problemas en la oficina, te
es de ayuda?

TALX )

SUGEREMNCIAS:

TO(

LCuando vas a elegir
evaluas los resultades de
tus acciones para
comprobar su efectividad ?

TALX )

SUGERENCIAS:

D[

4Cuentas con la
informacion y posibles
alternativas de solucion de
casos anteriores
similares?,

TALX )

SUGEREMNCIAS:

TD(

ACuando se presents un
problema por resolver
tienes limitaciones
humanas, de infformacién
en la Institucién?

TALX )

SUGERENCIAS:

D[
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10.

& Cuando vas a elegir una
solucion tienes
limitacionas de Roursos
para tomar decisionss
complejas en la oficina?

TAX )

SUGEREMCIAS:

To{

11.

£ Cuando reconoces la
existencia de un problema
prefieres usar tu
creatividad para encontrar
nuevas soluciones o te
centras en la informacion
documentada existente?

TAX )

SUGEREMCIAS:

D[

12.

ACuando vas a elegir
estudias beneficos de
cada alternativa y dejas
precedente infomativo
documentado para una
préxima circunstancia
similar?

TAX )

SUGERENCIAS:

TD(

13.

AConsidera favorable que
&l flujo de informacion
Como transmisor de
decisiones a tomar en las
dependencias horizontales
(niveles similares) en
relacion a la oficinag que la
labora?

TA[X )

SUGERENCIAS:

TD(

14.

¢ Consideras La calidad de
gestion documentaria es
determinante en las
condiciones de toma de
decisiones en la oficing? 7

TAX )

SUGERENCIAS:

TD(

15.

¢ Recabas informacion
para compartir con los
compafieros y llegar a un
acuerdo para negociar los
problemas de la oficinag en
situaciones complejas?

TA[X )

SUGERENCIAS:

TD(

16.

ACuando se presenta un
problema y dispones con
escasa infommacion,
inseguro de lo gue ocurrird
de la alternativa
seleccionada, sientes
miedo de equivocarss?

TA[X )

SUGEREMCIAS:

TD(

17.

AConsidera usted que la
organizacion de los
documentos es importante
para la adecuada gestion
de informacidn en la
institucién ?

TA[X )

SUGEREMCIAS:

0|

18.

4 Considera Usted que la
modernizacion informatica
(la tecnologia) s

TA[X )

D
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herramienta funcienal y
productivo para &l flujo de
la informaciénen la
oficina?

SUGEREMCIAS:

19.

JConsidera adecuada y
oportuna |a actual gestion
documentaria publica de la
institucion, para &l logro de
la imagen de la oficina y la
institucion?

TA[ X ) ™ )

SUGEREMCIAS:

20.

LCuenta la Institucion con
tecnologia apropiada que
permita una eficiente
gestion documentaria para
tomar decisiones enla
oficing y otras
dependencias?

TA{ X ) ™ )

SUGERENCIAS:

1.

PROMEDIO OBTENIDO:

N*TA __20

N*TD

2.

COMENTARIO GENERALES

3.

OBSERVACIONES

JUEZ
Alfreda fimbn Orozeo
Ohy: 07254381
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Experto 02

INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMERE DEL JUEZ

Dany Raul Ramos Serrano

PROFESIONAL (EN ANOS)

PROFESION Contador
ESPECIALIDAD MBA. Administracién
EXPERIENCIA 20 afios

CARGO

Gerente de Finanzas

LIMA, 2020.

INTELIGENCIA DE MERCADOS PARA MEJORAR LA TOMA DE
DECISIONES EN LA EMPRESA INVERSIONES VETERINARIAS SA. -

DATOS DE LOS TESISTAS

NOMBRES JESSICA ROSSANA EDDOWES VILLACORTA
ESPECIALIDAD

INSTRUMENTO | Cuestionario

EVALUADO

OBJETIVOS GENERAL

DE LA Proponer un Modelo de Inteligencia de Mercados para

INVESTIGACION | mejorar la toma de Decisiones en |la empresa Inversiones
Veterinarias S.A. - Lima, 2020,

en la
2020.

ESPECIFICOS
« Analizar el estado actual de la Inteligencia de Mercad os

empresa Inversiones \eterinarias S.A. - Lima,

« |dentificar el nivel de Toma de Decisiones en la empresa
Inversiones Veterinarias S.A. - Lima, 2020,

¢ Disefiar un Modelo de Inteligencia de Mercados para
mejorar la toma de Decisiones en la empresa
Inversiones Veterinarias S.A. - Lima, 2020.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN
“TA" S| ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD" Sl ESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO, S| ESTA EN DESACUERDO PCR FAVOR
ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS
DEL INSTRUMENTO

El instrumento consta de 20 reactivos y ha sido
construido, teniendo en cuenta la revision de la
literatura, luego del juicio de experios que
determinara |la validez de contenido sera sometido
a prueba de piloto para el calculo de la
confiabilidad con el coeficiente de alfa de
Cronbach y finalmente sera aplicado a las
unidades de analisis de esta investigacion,
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TOMA DE DECISIONES

1.

LCuando reconoces la
existencia de un
problema, identificas con
facilidad las alternativas
para resolverla,
solamante con tu
experiencia?

TA(X)

SUGEREMNCIAS:

TD(

LCuando guieres elegir
alternativas de solucion,
tienes  la  informacién
documentada ¥
actualizada?

TA(X )

SUGERENCIAS:

TD|

LCudndo  realizas  fus
actividades labomsles
cuentas con informacion
completa y  pefecta,
gliminando la
incetidumbre que
maximice el logro de las
metas de la oficing?

TA(X )

SUGERENCIAS:

TD|

LCuando  tomas una
decision prefieres
solucionar problemas
sencillos con una o dos
alternativas, dependiendo
de la reglas ¥
procedimiegntos existentes
en la oficing ?

TA(X )

SUGERENCIAS:

TD(

& Cuando solicitas
informacién, esta es
oportuna para solucionar
problemas complejos?

TA(X )

SUGERENCIAS:

TD(

LCuando  consultas &
otros para obtener mas
informacién y solucionar
problemas en la oficing, te
es de ayuda?

TA[ X )

SUGEREMCIAS:

TO(

LCudndo vas a elegir
evallas los resultados de
tus BCCiOnNes para
comprobar su
efectividad?

TA[ X )

SUGERENCIAS:

TO(

LCuentas con la
informacién vy posibles
alternativas de solucion
de casos  anteriores
similaras?,

TA(X )

SUGERENCIAS:

TD(

LCuando se presente un
problema por  resober
tianes limitaciones
humanas, de infomacion
en la Institucion?

TAI X )

SUGEREMCIAS:

TO[
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10.

4 Cudndo vas a elegir una
solucian tienes
limitaciones de recursos
para tomar decisiones
complejas en la oficina?

TA(X )

SUGEREMCIAS:

TD(

11.

sCuando reconoces la
existencia de un problema
prefieres usar tu
creatividad para encontrar
nuevas soluciones o te
cantras en la informacion
documentada existente?

TA{ X )

SUGEREMCIAS:

TD(

12.

LCuando vas a elegir
estudias  beneficios  de
cada alternativa y dejas
precedente  informativo
documentado para una
proxima circunstancia
similar?

TA X )

SUGEREMCIAS:

TO(

13.

4Considera favorable gue
el flujp de informacidn
como  trmnsmisor  de
decisionss a tomar en las
dependencias
horizontales (niveles
similares) en relacién a la
oficina gque la labora?

TA[ X )

SUGEREMCIAS:

TD(

14,

JConsideras La calidad
de gestion documeantaria
es determinante &n las
condiciones de toma de
decisiones en la oficina?
7

TA[ X )

SUGEREMCIAS:

To(

15.

i Recabas informacion
para compartir con los
compafiens y llegar a un
acuerdo para negociar
los problemas de la
oficina &n situaciones
complejas?

TA{ X )

SUGERENCIAS:

TD(

16.

ACuando se presenta un
problema y dispones con
escasa informacian,
inseguro de o que
ocurrird de la aternativa
seleccionada, sientes
miedo de equivocase?

TA X )

SUGEREMCIAS:

TO(

17.

LConsidera usted gue la
organizacion  de  los
documentos es
importante para la
adecuada gestion  de
informacian an la
institucion?

TA X )

SUGERENCIAS:

TD(
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18,

iConsidera Usted que la
modernizacion
informatica (la tecnologia)
es hermmienta funcional
y productive para el flujo
da la informacién en la
oficina?

TA[ X ) TO[

SUGEREMNCIAS:

)

19.

iConsidera adecuada vy
oportuna la actual gestion
documentaria publica de
la institucion, para &l logro
de la imagen de la oficina
y la institucion?

TA[ X ) TO[

SUGERENCIAS:

)

20.

LCuenta la Institucion con
tecnologia apropiada gue
permita  una  efidente
gestion documentana
para tomar decisionas en
la oficina vy ofras
dependencias’?

TA[ X ) TO[

SUGERENCIAS:

)

1.

PROMEDIO OBTENIDO:

M*TaA _20 N TD

2. COMENTARIO GENERALES

3. OBSERVACIONES

O

JUEZ - EXFERTO

138



Experto 03

INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMERE DEL JUEZ

Wendy Gallardo

PROFESION

Licenciada en Administracion de
Empresas (PUCP) / Maestria en
Direccidn en Comunicacion Corporativa
(EAE Business School / Universitat de
Barcelona) / Maestria en Direccion de
Marketing y Gestion Comercial
(Universidad del Pacifico).

ESPECIALIDAD Marketing

EXPERIENCIA } 15 afios

PROFESIONAL (EN ANOS)

CARGO Jefe de Marketing en Inversiones

Veterinarias S.A.

DECISIONES EN
LIMA, 2020,

INTELIGENCIA DE MERCADOS PARA MEJORAR LA TOMA DE

LA EMPRESA INVERSIONES VETERINARIAS S.A. -

DATOS DE LOS TESI

STAS

NOMERES JE

SSICA ROSSANA EDDOWES VILLACORTA

ESPECIALIDAD

INSTRUMENTO | Cuestionario

EVALUADO
OBJETIVOS GENERAL
DE LA Proponer un Modelo de Inteligencia de Mercados para

INVESTIGACION | mejorar la toma de Decisiones en la empresa Inversiones
Veterinarias S.A. - Lima, 2020.

ESPECIFICOS

Analizar el estado actual de la Inteligencia de Mercados
en la empresa Inversiones Velerinarias S.A. - Lima,
2020

Identificar el nivel de Toma de Decisiones en la empresa
Inversiones Veterinarias S.A. - Lima, 2020.

Disefiar un Modelo de Inteligencia de Mercados para
mejorar la toma de Decisiones en la empresa
Inversiones Veterinarias S.A. - Lima, 2020

EWVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UM ASPA EN
“TA" S| ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD" SI ESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO, SI ESTA EN DESACUERDO POR FAVOR
ESPECIFIGUE SUS SUGERENCIAS

DEL INSTRUMENTO

DETALLE DE LOS ITEMS | El instrumento consta de 20 reactivos y ha sido

construido, teniendo en cuenta la revision de la
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literatura, luego del juicio de expertos que
determinara la validez de contenido sera sometido
a prueba de piloto para el calculo de la
confiabilidad con el coeficiente de alfa de
Cronbach y finalmente sera aplicado a las
unidades de analisis de esta investigacion.

TOMA DE DECISIONES

1.

LCuando reconoces |3
existencia de un
problema, identificas con
facilidad las alternativas
para resolverla,
s0lamente con tu
experiencia?

TAX) O )

SUGEREMCIAS:

LCuando guisres elegir
glternativas de solucion,
tienes  la  informacion
documentada y
actualizada?

TALX | O{ )

SUGEREMCIAS:

JCuando  reslizas  tus
actividades laborales
cuentas con informacion
completa vy perfecta,
eliminando la
incetidumbire e
maximice 2| logro de las
metas de la oficing?

TALX ) o )

SUGERENCIAS:

LCudndo tomas una
decision prefieres
solucionar problemas
sancillos con una o dos
alternativas, depandiendo
de ] reglas ¥
procedimigntos existentes
en la oficina?

TA(X ) ([ )

SUGERENCIAS:

£ Cuando solicitas
informacion, esta es
oportuna para solucionar
problemas complejos?

TA(X ) ([ )

SUGERENCIAS:

JCuando  consultas &
otros para obtensr mas
informacion y solucionar
problemas en la oficing, te
es de ayuda?

TALX ) o )

SUGEREMCIAS:

LCudndo wvas a elegir
evallas los resullados de
tus acciones para
comprobar sU
efectividad?

TALX ) o )

SUGERENCIAS:

LCuantas con la
informacién vy posibles

TALX ) o )
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alternativas de solucidn
de casos  anterdores
similares?,

SUGEREMCIAS:

sCudndo sa presante un
problema por  esoher
tienes limitaciones
humanas, de infommacion
en la Institucion?

TA[X )

SUGEREMNCIAS:

TO[

10.

& Cudndo vas a elegiruna
solucion tienes
limitacionas de recursos
para tomar decisionss
complejas en la oficina?

TA[X )

SUGEREMNCIAS:

TO(

1.

sCusdndo reconoces la
existencia de un problema
prefieres usar tie
creatividad para encontrar
nuevas soludconses o te
centras en la informacion
documentada existente?

TALX )

SUGEREMCIAS:

D[

12.

sCudndo vas a elegi
estudias beneficics de
cada alternativa y dejas
precedente  informativo
documentado para una
proxima drounstanca
similar?

TALX )

SUGEREMCIAS:

D[

13.

¢ Considera favorable que
&l flujp de informacion
como  transmisor de
decisiones a tomar en las
dependencas
horizontales (niveles
similares) en mladon a la
oficing gue la labora?

TALX )

SUGEREMCIAS:

D[

14,

LConsiderss La calidad
de gestion documentaria
gs determinante en las
condiciones de toma de
decisiones en la oficina?
Fl;

TALX )

SUGEREMCIAS:

D[

15.

4 Recabas informacion
para compartir con los
compafiens y llegar a un
acuerdo para negociar
los problemas de la
oficina en situaciones
complejas?

TA[X )

SUGERENCIAS:

TD(

16.

;Cudndo se presenta un
problema y dispones con
e5casa informacion,
inseguro  de o gque
ocurrira de la alternativa

TAX )

SUGEREMNCIAS:

TD(
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seleccionada, sientes
miedo de equivocasse?

17.

4Considera usted gue la
organizacion  de  los
documentos es
importante para la
adecuada gestion de
informacian en la
institucion?

TALX ) I

SUGERENCIAS:

)

18.

4sConsidera Usted que |a
modernizacion
informatica (la tecnologia)
es hermmienta funcional
y productivo para el flujo
de la informacién en la
oficina?

TA[ X ) D[

SUGEREMCIAS:

)

18.

¢Considera adecuada y
oportuna la actual gestion
documentaria publica de
la institucidn, para el logro
de la imagen de la oficina
y la institucion?

TALX ) ]|

SUGERENCIAS:

)

20.

&Cuenta |a Institucion con
tecnologla apropiada que
permita  una  eficiente
gestion documentana
para tomar decisionss en
la  oficina vy  otras
dependencias?

TA[ X ) TO(

SUGEREMCIAS:

)

1.

PROMEDIO OBTENIDO:

2. COMENTARIO GENERALES

3. OBSERVACIONES

JUEZ - EXPERTO
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Anexo 4. Carta de aceptacion para desarrollar la investigacion en la empresa

Lima, 19 de junio de 2020

Quien suscribe:
Sr. Alfredo Gaston Simon Orozco
Representante Legal — Inversiones Veterinarias S.A.

AUTORIZA: Permiso para mecojo de informacion pertinente en funcién del
proyecto de investigacidn, denominado: Inteligencia de Mercados
para mejorar la Toma de Decisiones en la empresa Inversiones
Veterinarias S.A. = Lima, 2020.

Por el presente, &l que suscribe, sefior Alfredo Gaston Simon Orozoo, representante
legal de la empresa; Inversiones Veterinarias S.A., AUTORIZO a la alumna: Jessica
Rossana Eddowes Villacorta, identificeda con DMl N* 42439217, estudiante del
Frograma de Estudios de Administracion y autora del proyecto de investigacion
denominado: Inteligencia de Mercados para mejorar la Toma de Decisiones en la
emprasa Inversiones Veternarias SA. — Lima, 2020, al uso de dicha informacitn que
conforma el expediente técnico asi como hojas de memorias, calculos, planos, entre
otros, para efectos exclusivamente académicos de la elaboracion de la Tesis de Grado,
enunciada lineas arriba de quien solicita se garantice la absoluta confidencialidad de la

informacion solicitada,

Atentamente.

O

do Gaston Simon Orozco

Mombre y Apellidos:
DMl N® 07254391
Camo de la empresa; Gerente General
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Anexo 5. Resolucion de Proyecto de Tesis

[S UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N° 0817-FACEM-USS-2020

Chiclayo, 24 de julio de 2020
VISTO:

El Oficio N°0287-2020/FACEM-DA-USS de fecha 24/07/2020, presentado por el (la) Director (a) de la
Escuela Profesional de Administracion y el proveido de la Decana de FACEM, de fecha 24/07/2020, sobre
aprobacion de Proyectos de Investigacion, y;

CONSIDERANDO:

Que, de conformidad con la Ley Universitaria N° 30220 en su articulo 45° que a la letra dice: Obtencién
de grados y titulos: La obtencién de grados y titulos se realizara de acuerdo a las exigencias académicas
que cada universidad establezca en sus respectivas normas internas. Los requisitos minimos son los
siguientes: 45.1 Grado de Bachiller: requiere haber aprobado los estudios de pregrado, asi como la
aprobacion de un trabajo de investigacién y el conocimiento de un idioma extranjero, de preferencia inglés
o lengua nativa.

Que, segln Art. 20 del Reglamento de Grados y Titulos de la Universidad Sefior de Sipan, aprobado con
Resolucion de Directorio N* 210-2019/PD-USS de fecha 08 de noviembre de 2019, indica que los temas
de trabajo de investigacion, trabajo académico y tesis son aprobados por el Comité de Investigacion y
derivados a la facultad, para la emision de la resolucién respectiva. El periodo de vigencia de los
mismos sera de dos anos, a partir de su aprobacioén.

Estando a lo expuesto y en mérito a las atribuciones conferidas,
SE RESUELVE

ARTICULO UNICO: APROBAR los Proyectos de Investigacion de los estudiantes del IX ciclo la Escuela
Profesional de Administracion, del programa regular Seccion “Y" y del programa PAST seccion "B,
semestre 2020 |, segun se indica en cuadro adjunto.

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y ARCHIVESE

Cc.: Escuela, Archivo

ADMISION E INFORMES
074 481610 - 074 481632
CAMPUS USS

Km. 5, carretera a Pimentel
Chiclayo, Pertd

www.uss.edu.pe

144



UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N° 0817-FACEM-U$S-2020

N° AUTOR(S) TITULO LINEA
ESTRATEGIA DE GESTION DE ALMACENES PARA
1. s:‘EF:HO ALARCON - CESAR | 0 ebuCIR COSTOS DE ALMACENAMIENTO EN LA G\Ei&%ﬁ:&?ﬁi:igl
EMPRESA LIMERTEW EIRL - TRUJILLO, 2020.
ALTAMIRANG UNARES | ccrRATEGIAS DE  MARKETING MIX PARA EL
2 VESICA DEL PILAR POSICIONAMIENTO DE LA CLINICA DENTAL LINARES GESTION EMPRESARIAL
' FERNANDEZ DIAZ YUDITH ¥ EMPRENDIMIENTO
CHICLAYO 2020
EVELIN
CLIMA ORGANIZACIONAL Y FEFECTOS EN EL
3, ALVITES AMAYA JOSE LUIS | DESEMPENO LABORAL DE LOS TRABAJADORES DE LA G‘E?ﬂ::ﬂmﬁiﬁﬁgl
AGENCIA BCP REAL PLAZA — TRUJILLO 2020"
EL INBOUND MARKETING Y SU RELACION COM EL
4, BALAREZO CHAVEZ NORMA | POSICIONAMIENTO DE LA I.E. SAN LUIS GONZAGA - G\i&%ﬁ;ﬁ:ﬁi:igl
CHICLAYO 2020,
BRAVO GUERRERO | E- PESEMPENO Y LA SATISFACCION LABORAL EN LOS | GESTION EMPRESARIAL
5. ANTHONY TRABAJADORES DE LA EMPRESA PROTEGE PERU | v EMPRENDIMIENTO
5.R.L.- CHICLAYO 2020
CAMPOS CARMONA BLANCA | CLIMA ORGANIZACIONAL ¥ SU INFLUENCIA EN LA | GESTION EMPRESARIAL
6. PAULA RAMONA SATISFACCION LABORAL DEL PERSONAL DE LA UNIDAD | v EMPRENDIMIENTO
RAMOS REQUEJO NEIL DE GESTION EDUCATIVA LOCAL DE FERRENAFE - 2020
LA INTELIGENCIA EMOCIONAL ¥ LA MOTIVACION DE | GESTION EMPRESARIAL
7. CARRASCO CRUZ FRANNY | LOS TRABAJADORES EN LA EMPRESA FINANCIERA | v EMPRENDIMIENTO
EFECTIVA S.A, CHICLAYO, 2020
LA EVALUACION DEL DESEMPENO MEJORA LAS 6 a
. COSSI0  ALVA  BRENDA | COMPETENCIAS DE LOS TRABAJADORES DE LA | CESTION EMPRESARIAL
' LISSETTE MUNICIPALIDAD PROVINCIAL DE SANTA cRuz-| Y EMPRENDIMIENTO
CAJAMARCA - 2020
LA MOTIVACION ¥ ROTACION DE PERSONAL EN EL | GESTION EMPRESARIAL
9. CUBAS ABAD KARIN VIVIANA | BANCO CONTINENTAL (BBVA) EN LA AGENCIA BALTA | v EMPRENDIMIENTO
CHICLAYO-2020
ES(SJE(E VILLENA KARINA DELT . \\1a LABORAL EN LA ROTACION DEL PERSONAL DE GESTION EMPRESARIAL
10. SALVADOR CORREA LA EMPRESA MULTISERVICIOS GRAFICOS SOUS, | v EMPRENDIMIENTO
LUXABET LINDAURA CHICLAYO - 2020
INTELIGENCIA DE MERCADOS PARA MEIORAR LA | GESTION EMPRESARIAL
17| EDDOWES VILLACORTA | 130 1A DE DECISIONES EN LA EMPRESA INVERSIONES ¥ EMPRENDIMIENTO

JESSICA ROSSANA

VETERINARIAS S.A. - LIMA, 2020.

e - B TR e e e

ADMISION E INFORMES
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SATISFACCION LABORAL Y EL NIVEL DE ESTRES DE LOS

GESTION EMPRESARIAL

- ESPINOZA AMP
12, F:AN(?ESCAADELIT;\: 05 COLABORADORES DE LA CADENA DE TIENDAS | v EMPRENDIMIENTO
LEONCITO LAMBAYEQUE - 2020
CULTURA LABORAL ¥ SU RELACION CON EL[ .00
13| FERNANDEZ ARTEAGA | DESEMPENO DE DOCENTES DE LA INSTITUCION
| ROXANA EDUCATIVA SECUNDARIA “ALMIRANTE MIGUEL | Y EMPRENDIMIENTO
GRAU", CHOTA, 2020
. FLORES LOPEZ LORENZO | MOTIVACION Y DESEMPENO LABORAL DE LOS | GESTION EMPRESARIAL
14.|  JOZSEF DOCENTES EN LA ESCUELA DE ADMINISTRACION DE | v EMPRENDIMIENTO
JIMENEZ BAUTISTA MERLY | LA UNIVERSIDAD SEROR DE SIPAN - CHICLAYO 2020
COMPETENCIAS LABORALES PARA CONTRIBUIR EN | GESTION EMPRESARIAL
15|~ GARCIA BACA MILAGROS |  EL DESEMPENO DE LOS COLABORADORES DE LA | Y EMPRENDIMIENTO
| ELSA MARIA SUPERINTENDENCIA NACIONAL DE MIGRACIONES,
CHICLAYO - 2020
COACHING EMPRESARIAL Y EL DESEMPERNO LABORAL | GESTION EMPRESARIAL
16.|-  GILFLORES WILIAN JERVIS | EN LA EMPRESA TRANSPORTES HERNANDEZ S.A.C., | Y EMPRENDIMIENTO
CHICLAYO - 2020
 HUAMAN GALINDO | MARKETING MIX PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA | GESTION EMPRESARIAL
17| \ARCOS JHON EMPRESA R Y P DISTRIBUCIONES E INVERSIONES DEL | ¥ EMPRENDIMIENTO
MORTE E.LR.L - 2020
DESEMPENO LABORAL ¥ LA MOTIVACION DEL | GESTION EMPRESARIAL
18. i jgég;ﬁRlSTDBALCHRISTlAN PERSOMAL EN LA MUNICIPALIDAD DISTRITAL DE LA | Y EMPRENDIMIENTO
VICTORIA, CHICLAYO - 2020
10|.  LoPEZ MARTINEZ ENmIQUE | COACHING PARA MEJORAR EL DESEMPERIO LABORAL GESTION EMPRESARIAL
ih EN KONECTA 5.A.C. CHICLAYO,- 2020 Y EMPRENDIMIENTO
EL COACHING ¥ SU INFLUENCIA EN EL PROCESO DE | GESTION EMPRESARIAL
20./- MALCA SANCHEZ IVAN VENTAS EN LA EMPRESA GRUPO MALCA EIRL, BAGUA- | ¥ EMPRENDIMIENTO
2020,
EL ONBOARDING ¥ SU RELACION CON EL DESEMPENO | GESTION EMPRESARIAL
21| ;ﬁﬁ‘:&; LAINES JORDY || \e0RAL DE LOS COLABORADORES DEL BANCO |y EMPRENDIMIENTO
AZTECA, AGENCIA BAGUA GRANDE, 2020
. CALIDAD DEL SERVICIO Y SU RELACION CON LA | GESTION EMPRESARIAL
. ROJAS ¥
22. mizgﬁs OIAS — YRMA | o\ TISFACCION DEL CLIENTE EN LA EMPRESA VASQUEZ | Y EMPRENDIMIENTO
& VILAS ASOCIADOS, CHICLAYO -2020
,3|- MURO MONTENEGRO | LIDERAZGO ¥ NIVEL DE CLIMA LABORAL EN LA [ GESTION EMPRESARIAL
: ANTOMNIO ABRAHAM MUMNICIPALIDAD PROVINCIAL DE FERRENAFE—ZOZD ¥ EMPRENDIMIENTO
 MUSAYON BELICOSO | BALANCE SCORE CARD PARA MEJORAR LA GESTION | GESTION EMPRESARIAL
241" CRISTHIAN ALONSO EN LA EMPRESA PRESTADORA DE SERVICIOS DE |Y EMPRENDIMIENTO
SANEAMIENTO DE AGUA, BAGUA CHICA - 2020
. NEVADO MORl  lIMMY EVALUACION 360" Y DESEMPENO LABORAL DE LOS | GESTION EMPRESARIAL
25" OLVER COLABORADORES DEL COMPLEJO AGROINDUSTRIAL | ¥ EMPRENDIMIENTO

BETA 5.A. OLMOS - 2020

e R . .« TEN LTI
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PAJARES VARGAS CARLOS

LA INTELIGENCIA EMOCIONAL ¥ SU RELACION CONM EL

GESTION EMPRESARIAL

26.| DESEMPENO LABORAL EN LA EMPRESA H&M, LIMA | ¥ EMPRENDIMIENTO
ALBERTO 2020
MARKETING DIRECTO EN LAS VENTAS DE LA | GESTION EMPRESARIAL
7.0 ZE\I;ES.SLDO FLORES  JAMES EMPRESA SERVICIOS ¥ REPRESENTACIONES R.R. S.R.L. | ¥ EMPRENDIMIENTO
- CHICLAYO- 2020.
COMUNICACION ORGANIZACIONAL ¥ CLIMA LABORAL | GESTION EMPRESARIAL
8. 22?&T:AFQRFAN JENNIFER DE LOS TRABAJADORES EN LA LE.P. SENOR DEL|YEMPRENDIMIENTO
PERDON - MOYOBAMBA, 2020
- SOLANO ALBURQUEQUE MOTIVACION ¥ DESEMPERIO LABORAL DE LOS | GESTION EMPRESARIAL
29. COLABORADORES DE PROMART SANTA CLARA - LIMA, | ¥ EMPRENDIMIENTO
GLADYS DENISSE 2020
MARKETING MIX PARA EL INCREMENTO DE LAS | GESTION EMPRESARIAL
30, KTE&UJSERHERRERA JHON VENTAS EN LA EMPRESA CONSORCIO TAVARA S.A.C., | ¥ EMPRENDIMIENTO
FERRERIAFE-2020
LA CALIDAD ¥ LA DEMANDA DEL SERVICIO DE AGUA | GESTION EMPRESARIAL
31| IILI]IEEESIF;?;RMAMAN JOSE POTABLE EN LA EMPRESA EPSEL S.A. LAGUMNAS-|Y EMPRENDIMIENTO
MOCUPE-CHICLAYO- 2020
- SANCHEZ RAMIREZ RONALD | MARKETING MIX PARA EL INCREMENTO DE LAS | GESTION EMPRESARIAL
32.|-  VILLENA SUCLUPE VIRGILIO | VENTAS EN LA EMPRESA RIKITOS 5.A.C., CHICLAYO- | ¥ EMPRENDIMIENTO

JUNIOR

2020
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Anexo 6. Declaracion Jurada

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

DECLARACION JURADA

DATOS DEL AUTOR: Autor II] Autores ‘:‘

[ EDDOWES VILLACORTA JESSICA ROSSANA |
Apellidos y nombres
| 42430217 | | 2152800005 | [ Presencial |

DNI N° Cddigo N° Modalidad de estudio

L

Apellidos y nombres

l

| [ | iC |

DNI N® Cdédigo N° Modalidad de estudio

ADMINISTRACION |

Escuela académico profesional

CIENCIAS EMPRESARIALES I

Ciclo X

15

Facultad de la Universidad Sefior de Sipén

DATOS DE LA INVESTIGACION

Informe de investigacion

DECLARO BAJO JURAMENTO QUE:

Soy autora del informe de investigacion titulado

28, PARA MEJORAR LA TOMA DE_DECISIONES EN LA EMPRESA
LIMA, 2020.

La misma que presento para optar el grado de:

Que el proyecto y/o informe de investigacién citado, ha cui

mplido con la rigurosidad cientifica que la
universidad exige y que por lo tanto no atentan contra derec|

hos de autor normados por Ley.
Que no he cometido plagio, total o parcial, tam

Poco otras formas de fraude, pirateria o falsificacion en la
elaboracién del proyecto yfo informe de tesis.

Que el titulo de la investigacidn y los datos
han sido publicados ni presentados anteri
profesional.

presentados en los resultados son auténticos y originales, no
ormente para optar algin grado académico previo al titulo

Me _someto a la aplicacién de normatividad ¥ procedimientos vigentes por parte de la UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN y ante terceros, en caso se determinars la comisién de algun delito en contra de los
derechos del autor.

EDDOWES VILLACORTA JESSICA ROSSANA

DNI N° 42439217
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Anexo 7. Formato T1

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN
FORMATO N2 T1-VRI-USS AUTORIZACION DEL AUTOR (ES)
(LICENCIA DE USO)

Pimentel, 23 de febrero del 2022

Sefiores

Vicerrectorado de Investigacién
Universidad Sefior de Sipan
Presente.-

La suscrita:
EDDOWES VILLACORTA JESSICA ROSSANA con DNI 42439217

En calidad de autora exclusiva de la investigacion titulada: INTELIGENCIA DE MERCADOS PARA
MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES EN LA EMPRESA INVERSIONES VETERINARIAS S.A. - LIMA, 2020,
presentada y aprobada en el afo 2022 como requisito para optar el titulo de Licenciado en
Administracién, de la Facultad de Ciencias Empresariales, Programa Académico de
ADMINISTRACION, por medio del presente escrito autorizo al Vicerrectorado de investigacién de la
Universidad Sefior de Sipan para que, en desarrollo de la presente licencia de uso total, pueda
ejercer sobre mi trabajo y muestre al mundo la produccién intelectual de la Universidad

representado en este trabajo de grado, a través de la visibilidad de su contenido de la siguiente
manera:

* Los usuarios pueden consultar el contenido de este trabajo de grado a través del Repositorio
Institucional en el portal web del Repositorio Institucional — http://repositorio.uss.edu.pe, asi
como de las redes de informacién del pais y del exterior.

* Se permite la consulta, reproduccién parcial, total o cambio de formato con fines de
conservacion, a los usuarios interesados en el contenido de este trabajo, para todos los usos
que tengan finalidad académica, siempre y cuando mediante la correspondiente cita
bibliografica se le dé crédito al trabajo de investigacién y a su autor.

De conformidad con la ley sobre el derecho de autor decreto legislativo N2 822, En efecto, la
Universidad Sefior de Sipan esta en la obligacion de respetar los derechos de autor, para lo cual
tomard las medidas correspondientes para garantizar sy observancia.

Los usuarios pueden consultar el contenido de este trabaj
Institucional en el portal Web del repositorio institucional
de las redes de informacién del pais y del exterior.

o de grado a través del Repositorio
-http://repositorio.uss.edu.pe, asi como

APELLIDOS Y NOMBRES NUMERO DE

DOCUMENTO DE
IDENTIDAD

FIRMA

\\ EDDOWES VILLACORTA JESSICA ROSSANA 42439217
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Anexo 8. Evidencias Fotograficas

INFORME DE INVESTIGACION-JESSICA EDDOWES
1 mensaje

Jessica Eddowes <jeddowes@invetsa.com>

Para: Antony Rodriguez <arodriguez@invetsa.com>, Carmen Obando <cobando@invetsa.com>, David Marmol
<dmarmol@invetsa.com>, Giulianna Forno <gforno@invetsa.com>, Javier Quiroz <jquiroz@invetsa com>, Luis Chilon
<lchilon@invetsa.com>, Lorena Bustamante <lbustamante@invetsa.com>, Heleniza Palza <hpalza@invetsa.com>, Nathaly
Pefia <npena@invetsa.com>, Silvia Ledn <sleon@invetsa.com>, Stephanie Hiyagon <shiyagon@invetsa.com>, Jeremy
Gonzales <jgonzales@invetsa.com>

Cc: Daniel Ticona <dticona@invetsa.com>, Yuriko Ysa <yysa@invetsa.com>, Saida Espinoza <sespinoza@invetsa.com>,
Luis Felix <lfelix@invetsa.com>, Alfredo Simon <asimon@invetsa.com>, Rossmery Comnejo <rcormejo@invetsa.com>

Estimados gerentes, jefes y consultores,

Es un gusto saludarlos a todos y espero se encuentren muy bien. Como ustedes bien saben estoy realizando mi
Informe de Investigacién ya que me encuentro en el X Ciclo de la Universidad Sefior de Sipdn y la organizacién me
ha autorizado a recolectar datos para obtener los resultodos que corresponden

Les agradeceria muchisimo su apoyo resolviendo la siguiente encuesta a través del siguientes link:
hitps:/forms.gle/i6JuLLzTaavoStEm7
Agradezco de antemano su gentil atencién y si tuvieran dudas por favor contdctense conmigo

Cordialmente,
Jessica Eddowes

E) Analista de Inteligencia Comercial

Cel. (51) 998 150 563
I, (51) 617-5353 Anx. 103

' Av. Del Pinar 180 Of, 1101 - Surco
invetsa

www.invetsa.com (‘0\

N

Cuenta con nosotros. #EstamosContigo

Figura 14, Evidencia de invitacién para llenado del instrumento virtual

Fuente, Elaboracion propia.
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INTELIGENCIA DE MERCADOS PARA MEJORAR
LA TOMA DE DECISIONES EN LA EMPRESA
INVERSIONES VETERINARIAS S.A. - LIMA, 2020.

Instrucciones:

A continuacion, se presentan una serie de preguntas relacionadas con la toma de decisiones. Sefiala la opcién
que mas se corresponda con tu forma de actuar en estos momentos, teniendo en cuenta las siguientes
opciones:

1: TD= Totalmente desacuerdo / 2: D=Desacuerdo / 3: ND/NA: Ni de acuerdo ni en desacuerdo / 4: De acuerdo /
5: Totalmente de acuerdo

Figura 15, Instrumento de recoleccién de datos virtual

Fuente, Elaboracion propia.

’

’
«+ Saida Fspinoza «++ Rosa Cortez

Figura 16, Reunion virtual con colaboradores de Inversiones Veterinarias S.A.

Fuente, Elaboracién propia.
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Anexo 9. Reporte Turnitin

Jessica Rossana Eddowes Villacorta

Rezumen de fuentes

rapasitorio uss.odu pe

v triangleinavationkub.som
TERHE

hall.handle net
HTERNE

Fundacsin Universitaria del Area Andina on 20200725

TREAI CE ENTAEGADOE

eore.ac ik

TERHE

° W COUFBENBD S0

TERNE

° unplanderegacios.cam

TERNE

o repasitario.ucvedu pe

TERNE

repasitario.autonama.edu. pe

NTERNE

e Universidad Cesar Valejo an 2020-0715

5 ENTREBADDE

vbank.puts

Universidad Casar Valajo an 2020-07-02

www questionpro.com
HTEHE

Tharary.ca
HTERHE

repositorio.up et pe

TERHE

repasitorio.unidedu.pe

TERNE

fepaitadio. uwianer. eduy. pe
TERNE

e era library.ualberta.ca

T ERNE

@ Universidad Cesar Valejo an 2016-0317

5 ENTREGADOS

@ v clusensayns, cam

NTERNE

° EP NES S 4G, on 20151009

e ammake,cam
HTERHE

@ Univarsidad Casar Valaje on 20171203

TREAI CE ENTAEGADOE

@ www partalveterinaria.com

HTERHE

e Aliat Lniversidades on 2021-17-08

TRAEAI L8 ENTREGADDE

e Universidad Cesar valejo on 2017-07-18

T 08 ENTREEADOS

o Universidad Catalica Los Angeles de Chimbote on 2021-08-27

5 ENTREGADOS

s fuss turnitin comviewen'submissiorsioid 28396: 1354 18503 prirt?locale=es.

B8/322, 15:58 INTELIGEMCIA DE MERCADOS PARA MEJORAR LA TOMA DE DECISICNES EM LA EMPRESA INVERSIONES WETERINARIAS 5 - Jessica Rossana Eddowes Villazorta

INTELIGENCIA DE MERCADOS PARA MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES EN LA EMPRESA .

EDDOWES_VILLACORTA_JESSICA_ROSSANA docx
& mar 2022
25395 palabras/139194 caracteres

11%

2%

1%

1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

1108

152



Anexo 10. Acta de Originalidad

[SS UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

ACTA DE ORIGINALIDAD DE LA INVESTIGACION

Yo, Abraham José Garcia Yovera, Coordinador de Investigacion y Responsabilidad
Social de la Escuela Profesional de Administracion y revisor de la investigacion aprobada
mediante Resolucion N° 0817-FACEM-USS-2020, presentado por la Bachiller EDDOWES
VILLACORTA JESSICA ROSSANA, con su tesis Titulada INTELIGENCIA DE MERCADOS
PARA MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES EN LA EMPRESA INVERSIONES
VETERINARIAS S.A. - LIMA, 2020.

Se deja constancia que la investigacion antes indicada tiene un indice de similitud
del 24% verificable en el reporte final del analisis de originalidad mediante el software de
similitud TURNITIN.

Por lo que se concluye que cada una de las coincidencias detectadas no constituyen
plagio y cumple con lo establecido en la directiva sobre el nivel de similitud de productos
acreditables de investigacion, aprobada mediante Resolucion de Directorio N° 221-
2019/PD-USS de la Universidad Sefior de Sipan.

Pimentel, 14 de marzo del 2022

LT

Dr. Abraham José Gareia=Yovera
DNI N° 80270538
Escuela Académico Profesional de Administracion
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