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RESUMEN

La finalidad de la presente investigacion es conocer las caracteristicas del analisis de la
Inteligencia Comercial en la empresa importadora Tech Trends Perd S.A.C. ubicada en el distrito
de Miraflores para el periodo 2022. Este proyecto tiene una investigacion de tipo basica, enfoque
cualitativo, nivel descriptivo y disefio fenomenoldgico. Se tuvo una poblacion de 8 empleados, con
una muestra de 3, siguiendo criterios de inclusion y exclusion. Del mismo modo, como técnica de
recoleccion de datos se utilizd una entrevista semiestructurada compuesta por 12 preguntas abiertas
las cuales fueron validadas por el juicio de expertos, docentes de la Universidad Privada del Norte.
La investigacion muestra que la compafiia tiene una gran necesidad de implementar herramientas
de inteligencia comercial mas desarrolladas para poder mejorar sus procesos. Asimismo, se
evidencid que actualmente las herramientas que se usan satisfacen las necesidades basicas de los
usuarios hasta cierto punto; sin embargo, no se ha explotado el potencial de la compafiia con dichas
herramientas. Por ello es indispensable poner en funcionamiento herramientas que permitan un
mayor seguimiento de las operaciones, andlisis enfocados a la data interna y externa y mejoras en
los procesos de la empresa. También se demostro que las herramientas facilitan el andlisis orientado
a la planeacion de estrategias y al seguimiento de actividades en tiempo real. Finalmente, se
concluy6d que la utilizacion de las herramientas de inteligencia comercial genera beneficios

importantes y de gran valor para la toma de decisiones asertivas.

PALABRAS CLAVES: Inteligencia comercial, business intelligence, sistemas de

informacion, herramientas tecnoldgicas, toma de decisiones.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1. Realidad problematica

La inteligencia comercial o Inteligencia de negocios (Bl) es una herramienta altamente
significativa para las pequefias y medianas empresas, la mayoria de ellas no poseen la informacion
y datos necesarios para tomar decisiones acertadas y realizar gestiones correctas. Ademas, no
disponen de tantos recursos como los que pueden tener las empresas lideres, el alcance de la
inteligencia comercial también esta en la diligencia para aplicar decisiones de negocios convenientes
de una forma agil y parcialmente facil. Esta herramienta afirma que las decisiones realizadas son

necesariamente las mejores. (Kielstra & McCauley, 2007)

Por otro lado, las grandes compafiias internacionales estan ampliando nuevas tecnologias,
como el uso del big data, destinando grandes cantidades de medios con miras a resaltar en el
mercado competitivo. Esto se puede reflejar en estadisticas actuales, como en el informe realizado
por Tata Consultancy Services, donde se refiere que el 51% de éstas empresas durante los Ultimos
afios, se han venido relacionando mas, con aquellos proyectos asociados a la inteligencia de
negocios; y afiadiendo el resultado del sondeo de Glue Executive Search, que sefiala un gran
crecimiento de las empresas de América Latina, donde el 81% de éstas, se encuentran orientadas en

seguir continuando su desarrollo en el proceso de la evolucion digital (InStoreView, 2021).

Segun el estudio realizado por la consultoria KPMG (Klynveld Peat Marrwick Goerdeler),
la aparicion del covid-19 provocd a nivel internacional que méas del 80% de las grandes compaiiias,
optaron por agilizar sus procesos de transformacion digital, enfocandose en la obtencion de
entendimiento sobre plataformas de inteligencia comercial, que permiten responder de manera
idénea a los repentinos cambios que logren surgir; asi lo sugiere Cristhian Quintero, CEO de
Eholding, quien agrega que la inteligencia comercial es aquella herramienta tecnoldgica que permite
a las empresas, conseguir datos de manera eficaz y confiable, a través de multiples sistemas de

informacion empresarial, estableciendo beneficios sobre la toma de decisiones, la integracion de

informacion, la gestion y consulta agil de datos, la seguridad de informacién, y otros aspectos

propios del nivel estratégico, tactico y operativo de una empresa. (Portafolio, 2021).

Gonzales Minaya, A.; Ravina Pevez, C. pag. 12
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Con respecto a nuestro pais, a comparacion de grandes empresas multinacionales y sus
avances tecnoldgicos, se ha distinguido durante los ultimos afios por presentar un considerable
namero de pequefias y medianas empresas que han emergido en su mayoria como negocios
familiares, tal y como lo indica el indice de TEA (Actividad Emprendedora Temprana), a cargo del
GEM (Global Entrepreneurship Monitor), y el ESAN (Escuela de Administracion de Negocios para
Graduados), donde Peru ocupa el tercer puesto con un total de 24.6% entre los paises con mayores
cantidades de emprendimientos en fase temprana, y siendo muchos de éstos, emprendimientos de
jévenes que oscilan entre los 18 y 36 afios, y que por lo general afrontan, una serie de factores que
dificultan sus ideas de negocio, como por ejemplo; la desigualdad de oportunidades, la falta de
inversion, la ausencia del apoyo del gobierno, entre otros problemas comunes de la sociedad

peruana. (Plan International, 2021)

José Deustua, director de UTEC Ventures (University of Engineering and Technology),
expuso que entre las importantes complicaciones que perciben los emprendimientos peruanos estan,
la ausencia de recursos humano, la falta de inversion que se ameriten en los procesos, y el

crecimiento regional o necesidades del entorno. (Gestién, 2018)

El emprendedor peruano, en busqueda de oportunidades, ha gestionado la posibilidad de
hacer empresa, ha comenzado de cero, desafortunadamente el Gobierno no tiene politicas publicas

a favor del emprendimiento con respecto a la importacion y exportacion. (Loayza, 2015)

La presente investigacion es sobre la empresa Tech Trends Perd S.A.C., laempresa se dedica
aimportar y comercializar movilidad eléctrica entre otros productos. La empresa importadora surgio
ante una necesidad. El joven empresario Renzo Junior Cruz Valera al querer comprar una bicicleta
eléctrica, se da cuenta que este producto no era comercializado en Per(, y los productos similares
no satisfacian sus necesidades en cuanto marca, modelo, tendencia, los cuales si se encuentran en
otros paises; asi que con su pareja Zoila Victoria Robles Meza importaron 5 de estas bicicletas y 5
scooters, que fueron vendidos en una semana. Decidieron investigar mas sobre la importacién de
movilidad eléctrica, y lo consideraron como una oportunidad de negocio y emprendimiento.
Comenzaron por medio de paginas webs a buscar proveedores, modelos, comparacion de precios,
empezaron a invertir mas dinero en la importacién de movilidad eléctrica y otros gadgets del
ecosistema como audifonos, iluminaciones, cocinas, diferentes productos para el hogar. Asi es como

se inicia Tech Trends Pert S.A.C., la empresa importadora a investigar.

Debido a que la mayoria de las compairiias se desenvuelven en base a estrategias competitivas
que les permite prosperar en el sector y percibir mayores ingresos o beneficios, Tech Trends Peru

S.A.C., busca ofertar sus productos con precios accesibles y atractivos con calidades superiores a

Gonzales Minaya, A.; Ravina Pevez, C. pag. 13
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y con calidades diversas que pueden desfavorecer a los consumidores finales. El proposito es
analizar el uso de la Inteligencia Comercial en la empresa importadora Tech Trends Pera S.A.C.
para que ésta sea competitiva en el mercado ofreciendo los productos con disefio innovador,
diferente y confiables, debido a que en este pais ain no se ha desarrollado un mercado que pueda

ofrecer esta gama de productos.

Por las razones en mencion, se analizara el impacto del uso de sistemas de informacion y el
conocimiento de herramientas tecnoldgicas para la aplicacion de la inteligencia comercial en la

empresa, con el fin de evaluar la competitividad y los beneficios que ésta genera.

1.2. Justificacion

Justificacion tedrica

La justificacion tedrica segun Humberto Naupas, es la accion que se emplea para destacar el
valor del estudio que se da a un problema especifico a traves del progreso de una teoria cientifica,
la cual posibilita a actualizar o renovar detalles y realizar leves cambios a una teoria, debido a que
se detallan si los resultados logran objetar los descubrimientos de otras investigaciones, o desarrollar

el modelo tedrico, ademas de ampliar los limites de la ciencia. (Naupas et al., 2018)

Esta investigacion permitira al lector entender con mayor profundidad las caracteristicas de

la aplicacion de la inteligencia comercial en la empresa Tech Trend Per SAC.

Justificacion metodoldgica

Segun Escobar y Bilbao, la justificacion metodologica se lleva a cabo cuando al desarrollar
una investigacion, se plantea nuevas ideas, métodos o estrategias, las cuales tienen el objetivo de
ejercer nuevos conocimientos veridicos. Las técnicas e instrumentos a utilizar como cuestionarios,
test, entre otros; son estimados por el indagador como eficientes para investigaciones con un
enfoque similar. (Bilbao & Escobar, 2020, #)

La presente investigacion tiene como objetivo detallar las caracteristicas de la aplicacion de
la inteligencia comercial en la empresa Tech Trend Pert SAC, involucrando a los stakeholders, del
mismo modo, se demostrara la transparencia de la investigacion a través del instrumento
previamente analizado y aprobado por los expertos asignados. Este proyecto tiene como finalidad

servir de ayuda y modelo para investigaciones futuras.

Gonzales Minaya, A.; Ravina Pevez, C. pag. 14
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Justificacion préctica

Segun Bernal, “un proyecto de investigacion propone la solucién de un problema o, por lo
menos, brinda estrategias que al aplicarse cooperan a resolverlo” (p.106). Es decir, que este tipo de
justificacion se tiene que describir si es que los resultados sirven para cambiar la realidad del &mbito
de estudio. (Bernal, 2010, #)

Esta investigacion tiene como objetivo principal dar a conocer la relevancia del uso de
herramientas de inteligencia comercial, dado que la implementacion de dichas herramientas es
fundamental para toda empresa independientemente del tamafio de las mismas. De tal manera que

se mejoren los procesos y se facilite la toma de decisiones.

1.3. Antecedentes

1.3.1. Antecedentes internacionales

Andrea Rosero en la tesis, “Inteligencia de Negocios en el Comercio Internacional de
Esencias para Base de Perfumeria de la Partida 33029000. Tesis para obtener el titulo de
ingeniero en comercio exterior y negociacion internacional. Su objetivo fue determinar la influencia

de la inteligencia comercial en la toma de decisiones en el comercio internacional. El enfoque de la

investigacion fue descriptivo, cuantitativo, no experimental y transversal. En cuanto a la poblacion,
fueron un total de 6 empresas exportadoras que se dedican a la distribucion de esencias o el uso de
las mismas para innovar con un producto final; y un total de 31 empresas dedicadas a la importacion
de los mismos. La base de datos del estudio, se la establece como una muestra no probabilistica,
debido al tema a indagar. Los resultados concluyeron que la toma de decisiones gerenciales se avala
en la inteligencia comercial que se ejerce a la materia prima de la empresa, gracias a que los cubos
asociables consiguen ajustar agrupaciones de informacion y datos necesarios para el proyecto. El
estudio se basa en la teoria de conjuntos con ello se logra dirigir el estudio de tal manera que la data

puede ser limpiada o depurada y por lo tanto de gran conveniencia. (Rosero, 2016)

Vanegas Lago y Guerra Cantero en su investigacion “Sistema de Inteligencia de Negocios
para el apoyo del proceso de toma de decisiones”, tuvo la finalidad de desarrollar un sistema que
permita capturar, almacenar, procesar, analizar, y exponer de manera eficiente los datos generados
en las areas de las empresas estudiadas, mejorando el proceso de toma de decisiones. Como

resultado se pudo percibir que es vital para las empresas el uso de las TIC’S (Tecnologias de la

Gonzales Minaya, A.; Ravina Pevez, C. pag. 15
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informatico que se requeria, luego se definio la metodologia que sirvié como guia para el desarrollo
del sistema propuesto. Asimismo, se recomienda el empleo de este tipo de tecnologias en las
empresas donde se mueven grandes cantidades de datos para apoyar el proceso de toma de
decisiones. (Vanegas & Guerra, 2013, #)

En la ciudad de Esmeraldas, se llevé a cabo la investigacion “Disefio de una oficina técnica
de inteligencia comercial para los Artesanos del Canton Atacames”, tesis para obtener el grado
academico de Ingeniera en Comercio Exterior. El objetivo principal es conocer los aspectos que
conformaran la estructura técnica de la oficina, los servicios que brinda la mismay la inversion que
permitira desarrollar el proyecto. La metodologia de esta investigacion fue cualitativa-cuantitativa
con un enfoque descriptivo-exploratorio para la recoleccion de datos, mediante entrevistas
realizadas. La poblacion y muestra fueron 7 dirigentes de las asociaciones artesanales y el gerente
de la entidad bancaria BanEcuador. El estudio realizado tuvo como principal resultado que a pesar
de que el sector artesanal del canton Atacames representa el 25% de la economia, es uno de los
sectores mas descuidados por parte de las autoridades del canton, lo cual permitié desarrollar 4
servicios, también se demuestra que el plan de inversion tiene bases solidas para ser realizado

gracias a las proyecciones financieras viables y factibles. Se concluye que las actividades a

desarrollar por la oficina, estan disefiadas en funcion a las carencias que se presentan en la actualidad

en el sector artesanal y cambio constante a nivel mundial. (Montafio, 2017)

Onzevs y Kolerte en el articulo cientifico “Prospects for business intelligence development
in the latvian business environment” se menciona lo importante que son el area de planificacion ¢
inteligencia artificial para una organizacion, ya que estas anhelan planear con mayor frecuencia sus
procedimientos de organizacion y asi constituir prondsticos de probabilidad para eventos futuros,
valorando el que méas se adecua a cada una de ellas y satisfagan sus necesidades, aplicando los
programas tecnologicos. Entonces, la Inteligencia Comercial, que es una herramienta predictiva,
brindaria soporte para anticipar distintos escenarios y circunstancias en el entorno organizacional
mediante el uso de datos y métricas que garantizas tener una proyeccion acertada frente a la
incertidumbre y en otros distintos escenarios que la empresa tiene que atravesar segin sus

necesidades y la de los clientes. (Onzevs & Kolerte, 2018)

Recasens en el proyecto “Inteligencia de Negocios y automatizacion en la gestion de puntos
y fuerzas de ventas en una Empresa de Tecnologia™, tesis para obtener el titulo de ingeniero civil
industrial, tuvo como finalidad disefiar e implementar una herramienta de Inteligencia de Negocios
em HP Chile, que consienta automatizar el control y gestionar la fuerza y puntos de venta en las

principales cadenas a nivel nacional que sea capaz de brindar referencias para una eficiente toma de
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permite a los trabajadores sin conocimiento sobre administracion de datos o tecnologia, establecer
reportes adaptados segun sus necesidades. El proceso de automatizacion de datos es una herramienta
que tiene como objetivo la reduccion de errores humanos y aumentar la eficiencia del ndcleo de
datos, esto es de gran ayuda para que la empresa sepa hacia donde se dirige y como deberia actuar

para lograr sus objetivos, potenciando los negocios y su gestion. (Recasens, 2011).
1.3.2. Antecedentes nacionales

Aldave (2018) Inteligencia comercial y su incidencia en la comercializacién de palta de la
empresa Agrokasa del distrito de Supe Pueblo, periodo 2017. El principal objetivo fue conocer el
funcionamiento de la inteligencia comercial en la comercializacion de la palta. La poblacion del
estudio fue de 750 personas y la muestra fue de 254, para recolectar los datos se hizo uso de la
encuesta mediante cuestionarios considerando los elementos: Asequibilidad de la informacion y
datos, Toma de decisiones, Comercializacion del productos y Mercado objetivo. Estos instrumentos
se validaron y consideraron confiables y la recoleccion de informacion fue exitosa. Los resultados
reflejaron que el 89.4% de las personas encuestadas aseguran que las paginas, los anuncios y la
publicidad deben ser actualizadas constantemente con la finalidad de incrementar las ventas de los
productos. Como resultado se llegd a la conclusion que existe incidencia considerable de la
inteligencia de negocios en la comercializacion de esos productos, del mismo modo se pudo
demostrar que el facil acceso a los sistemas de informacion al alcance del personal tiene impacto
positivo en la comercializacion tanto nacional como internacional. También se pudo demostrar que
la toma de decisiones de los empleados tiene relacion con la comercializacién por lo que impactan

en sus ventas, publicidad y comunicacion oportuna.

Carriéon y De La Rosa (2018) en la tesis para optar el titulo profesional de Licenciada en
Administracion y Negocios Internacionales, “Aplicacion de la inteligencia comercial para la
exportacion de calzado al mercado chileno como idea de negocio, Comas 2018”. Tuvo como
objetivo conocer cémo la inteligencia comercial influye en la exportacion del calzado al mercado
chileno. La metodologia aplicada en el proyecto fue no experimental, transversal, descriptivo,
cuantitativo, simple; la poblacion se conformd por informacién de los afios 2013 a 2017. Los
resultados ayudaron a concluir que la practica del uso del instrumento inteligencia comercial se
conocio y analizd la informacidn requerida para la determinacion de la exportacion del calzado; de
tal manera se logro conocer que la practica de la inteligencia comercial tiene un impacto positivo en

la toma de decisiones y en la eleccion del mercado para la comercializacion.

Silva y Soto (2016) En la tesis titulada “Analisis sobre el uso, beneficios y limitaciones de

las herramientas de inteligencia de negocios en las actividades de los gerentes y jefes comerciales
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4PM£ as del sector electrodoméstico de lima metropolitana”. Tesis para obtener el titulo
profesmilg"ﬁal de Licenciado en Gestion, con mencion empresarial. Esta investigacion tuvo como
objetivo analizar los beneficios de las herramientas informaticas, ya que estas permiten mayor
soporte de los procesos y recursos de las compafiias, mediante andlisis detallados; también brindan
informacion imprescindible para la toma de decisiones, disefian estrategias eficaces para las
empresas, logran obtener un mejor control de las actividades y productividades de los colaboradores.
En la metodologia de esta investigacion se empled un enfoque cualitativo y de alcance descriptivo;

la investigacion se baso en fuentes primarias, gerentes y jefes del area comercial, entrevistas a

conocedores de la inteligencia comercial, jefes del area de IT y vendedores de electrodomésticos.
Se llegé a la conclusién de que un aspecto determinante en el proceso de implementacion de los

sistemas de inteligencia comercial es identificar las necesidades de cada area de la empresa.

Diaz y Guerrero (2018) “Aplicacion de la Inteligencia Comercial para la importacion de
impresoras téermicas en la empresa The Factory HKA Peru S.A.C 2016-2017”. Tesis para optar al
titulo profesional de Licenciado en Administracion y Negocios Internacionales. El propdsito de esta
tesis fue plantear la utilizacién de herramientas para la aplicacion de la inteligencia de negocios para
la importacion de impresoras térmicas. Su metodologia fue No experimental, enfoque descriptivo
transversal. Asi mismo, se utilizo la recoleccion de datos como poblacidén y muestra. Los resultados
concluyeron en que la inteligencia comercial tiene gran influencia para la obtencion de
conocimientos para una mejor toma de decisiones tacticas y estratégicas; y son una eficiente fuente
de informacion y base de datos relacionado con el comercio internacional y sus movimientos como
la importacion y exportacion de mercancias. Se concluyd que la Inteligencia Comercial influye en
la obtencidn de resultados eficientes para una mejor decisién de toma de decisiones estratégicas,

basédndose en datos obtenidos en la investigacion.

Chavez y Contreras (2018) “Implementacién de Business Intelligence, utilizando la
metodologia de Ralph Kimball, para el proceso de toma de decisiones del area de Ventas. Empresa
YUKIDS”, para obtener el titulo de Ingeniero de Sistemas. Debido a una gestion poco estructurada
en las tomas de decisiones en la empresa YUKIDS, se plante6 como solucién la aplicacién de una
herramienta de Business Intelligence, que ayudara al gerente producir escenarios, pronosticar ventas
diarias y reportes que apoyen la Toma de decisiones de las ventas. La metodologia fue tipo de
investigacion aplicada, con un nivel explicativo. La poblacion fueron todos los procesos de toma de
decisiones en el area de ventas de la empresa con el rubro de atencién al pablico, en el Perd; mientras
que la muestra se refleja en los procesos de toma de decisiones en el &rea de ventas. Los resultados
reflejaron la reduccion significativa del tiempo promedio en extraer informacion del resultado de
ventas, reduccion del tiempo para procesar la data, redujo el tiempo para elaborar el KPI de ventas,

y se logré aumentar el nivel de satisfaccion del cliente con respecto a la empresa.
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1.4. Bases tedricas

Categoria: Inteligencia comercial

Bassat (2011) define la inteligencia comercial como el conjunto de valores y cualidades y
necesarios de una empresa 0 persona para generar una relacion de estabilidad y confianza entre 2
personas o entre empresa y sus consumidores. Se lleva a cabo un proceso de exploracion de
producto, marca, tendencia a la oferta y demanda. Se usan diferentes herramientas internacionales

que permiten convertir la informacion para la eficiente toma de decisiones.

Takimoto (2013) Asegurd que la inteligencia comercial se considera como un procedimiento
gue crece progresivamente que debe ser respaldado por una metodologia de manera determinada, la
que generard un grado de certeza mucho mayor, que se ejecutara junto con los objetivos en el plazo

estipulado.

Otro punto de vista de Wayne y Howson (2005), sostuvieron que la inteligencia comercial
es la herramienta que abarca los procedimientos, las tecnologias y los instrumentos para transformar
datos en informacidn, sobre conocimiento y propoésitos para dirigir de forma eficaz o eficiente las

acciones de las empresas.

La inteligencia comercial, también conocida como inteligencia de negocios, Garcete y
Benitez (2005), abarca un conjunto de conceptos, técnicas y herramientas que se utiliza para la
transformacion de simples datos en informacion util y significativa para el analisis de negocios. Las
tecnologias de Business Intelligence son capaces de manejar grandes volumenes de datos que

permiten identificar, desarrollar y crear nuevas estrategias de negocios.
Objetivos e importancia de la inteligencia comercial

El objetivo principal de la inteligencia comercial es permitir la rapida y facil interpretacion
de informacion en grandes volimenes, conseguir nuevas oportunidades, y aplicar una accion eficaz

gue brinde a la empresa una ventaja competitiva en el mercado y una estabilidad a largo plazo.

Segun Garcete y Benitez (2005) la inteligencia comercial convierte datos en informacion,
informacién en conocimiento, y conocimiento en planes operativos o estratégicos, también facilita

la disponibilidad de informacion a los usuarios de negocios, que les ayude a tomar decisiones de
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competitividad ante el entorno de negocios cambiante de forma que puedan adaptarse a él, ya que,
la cantidad de informacidn va creciendo, esta dispone de mas tiempo en analizarla, en vez de gastar
mucho tiempo en prepararla, organizar y estructurarla. La inteligencia comercial permite a las

empresas gestionar de mejor manera, decidir, medir y optimizar el alcance de los beneficios y los

resultados financieros, reduciendo gradualmente la incertidumbre que hay frente a la toma de

decisiones basado en los planes estratégicos.

Péaez (2009) Denomina a la Inteligencia Comercial o Inteligencia de Negocios, al conjunto
de estrategias y herramientas enfocadas a la administracion y creacion de conocimiento mediante el
analisis de datos existentes en una organizacion o empresa. Facilita el acceso a la informacion: Los
datos son la fuente mas importante de este concepto. Lo primero que deben asegurar este tipo de
técnicas sera el alcance de los usuarios a los datos independientes de la procedencia de estos.
También es un apoyo para la toma de decisiones: El objetivo es ir mas alla en la manera de presentar
de la informacion, de manera que los usuarios tengan acceso a herramientas de analisis que permitan
seleccionar y manipular s6lo aquellos datos que les interesan. Esta enfocado en el usuario final: Se
busca independizar los conocimientos técnicos de los usuarios de la capacidad para usar esas

herramientas.

Matute (2013) Resalta que el conocimiento de lo que necesita el cliente es uno de los desafios
de la empresa a nivel global. Ante ellos aparecen nuevas herramientas para analizar la informacién

de los consumidores, y ofrecer productos o servicios focalizados o casi personalizados.
Inteligencia comercial dentro de los negocios internacionales

Rojas (2016) Menciona que, cualquier empresa requiere contar con informacion cierta y
actualizada que le ayude a conocer distintos entornos correctos. No solo para que pueda interactuar
con ellos, sino también para lograr obtener como resultado que las actividades hechas por las

compaiiias enfocadas en el logro de objetivos estan dando buenos resultados.

Para la ejecucién de actividades relacionadas con los Negocios Internacionales, la
investigacion de mercados globales y la inteligencia de negocios deben contar con monitoreo
perseverante. Tanto las herramientas tecnoldgicas (entre ellas, grupo de manejo de datos) como un

conjunto profesional especializado tienen que promover dicho monitoreo.

Contar con informacion (que luego ha de ser convertida en Inteligencia Comercial) permite

sacar ventaja frente a la competencia. Porque se tiene una vision de lo que podria pasar en el futuro,
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sirven para tomar acciones. Rojas (2016).

Subcategorias
Sistemas de informacion

Un sistema de informacion, se define como un conjunto de procedimientos interrelacionados
gue forman un todo, es decir, obtiene, procesa, almacena y distribuye informacion para apoyar la
toma de decisiones y el control de una organizacion Espinosa (2014) que engloba a personas,
maquinas y métodos organizados con la infraestructura, la organizacion, el personal, y todos los
componentes necesarios para la recopilacion, procesamiento, almacenamiento, transmision,

visualizacidn, y organizacién de la informacion. Berzal (2004).

Tomando en cuenta lo anterior se puede inferir que un sistema de informacién es un conjunto
de procesos que, ejecutado sobre una coleccion de datos estructurado de acuerdo con las
necesidades, recopila, elabora y distribuyen selectivamente la informacion necesaria para la
operacion de dicha empresa y las actividades de direccion y control respectivas. apoyando los
procesos de toma de decisiones necesarias para desempefiar las funciones de negocios de la empresa

de acuerdo con sus estrategias.

Para O"Brien (2001) un Sistema de Informacion es una combinacién organizada de personas,
software, hardware, redes de comunicaciones y recursos de datos que retne, transforma y disemina

informacion en una organizacion.
Para medir la dimension se emplearan algunos indicadores:
Eficiencia

Mamani (2017) Eficiencia es la capacidad de llegar a la meta usando el minimo de recursos,
también se le define como la relacion entre los recursos utilizados en un proyecto y los logros

conseguidos con el mismo.

Base de datos

Segun Casma (2017) Base de datos es una cantidad que acttiia como almacén de informacion,
para ello organiza los datos manteniendo una estructura con la mejor redundancia posible.
Diferentes programas y diferentes usuarios deben utilizar estos datos de la mejor forma. Las bases
de datos son el método preferido para el almacenamiento estructurado de datos, desde las grandes

aplicaciones multiusuario, hasta los teléfonos maéviles y las agendas electronicas utilizan tecnologias
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como los programadores que las desarrollaron.
Confiabilidad

Confiabilidad es el grado en el que un instrumento produce resultados consistentes y
coherentes. Es decir, en que su aplicacion repetida al mismo u objeto produce resultados iguales
Kerlinger (2002). También lo definen como la consistencia en un conjunto de medidas de un
atributo; es la proporcién de la variabilidad verdadera respecto a la variabilidad obtenida. Una de
las caracteristicas que determinan los resultados de un instrumento de medicion es su grado de
confiabilidad, esto se refiere al hecho de que los resultados obtenidos con el instrumento en una
determinada ocasion, bajo ciertas condiciones, deberian ser similares si volviéramos a medir el

mismo rasgo en condiciones idénticas.
Competitividad

Competitividad, se utiliza para sefialar el éxito o el fracaso de un agente econémico, en el
proceso de generacion del valor agregado o para establecer un punto de referencia que permita
evaluar el buen desempefio econdémico de un Estado, de una empresa, de un sector, o de cualquier
otro agente econémico. Porter (2008) Ubica a la empresa competitiva como el centro de un escenario
formado por el mercado, la eficiencia en el proceso productivo, los sectores de apoyo y la estructura
consolidada de la empresa, Krugman (2002) por su parte relaciona la competitividad con la
productividad de las empresas, basadas en las innovaciones tecnoldgicas, organizacionales e

institucionales.

Herramientas tecnoldgicas

Son aplicaciones digitales disefiadas para colaborar con el Business Intelligence durante el
analisis y la presentacion de datos (Arguello, 2015).

Las tecnologias de la informacion y las comunicaciones han sido consideradas durante
mucho tiempo una herramienta efectiva para superar los obstaculos que enfrentan las pymes y
facilitar el comercio internacional. Las principales razones establecidas en los estudios de caso para
que las empresas privadas las adopten son: mejorar el acceso a la informacién; mejorar la gestion
administrativa interna; mejorar la gestion de productos y el control de calidad; aumentar la
productividad por medio del mejoramiento de la gestion interna segln la enumeracion precedente;
facilitar la colaboracién con otras empresas y buscar economias de escala; y lograr nuevas

oportunidades comerciales. Y Ueki, M Tsuji, R Carcamo Olmos (2005).
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Los indicadores para medir esta dimension son las siguientes:
Aplicaciones digitales

Segun (Rodriguez 2019), las plataformas digitales son sitios web como aplicaciones o
programas que recaba todo tipo de informacion detallada de la organizacién, como sistemas
operativos, contenido visual de textos, videos, etc. También menciona que sirven para la realizacién
de mdltiples tareas en el instante que estén conectados a la red asi sean mas usuarios en la
plataforma, esto permite brindar la mejor informacion con una reduccion significativa en los costes,
automatizando los procesos. (Giraldo,2019) Sefiala que el objetivo principal de las aplicaciones
digitales es simplificar la ejecucion de tareas mediante programas o aplicaciones desde un sitio web,
donde se encuentra varios tipos de plataformas esto va de acuerdo con la preferencia o necesidad de

cada usuario.
Indicadores

Para que una empresa grande o pequefia tenga éxito es necesario la planificacién y medicion.
Asi como, la evaluacion exhaustiva de las estrategias para obtener resultados que permitan la
disminucion y correccion de errores, a la vez estar preparados para los constantes cambios que hay

en un entorno de negocios y lograr mejorar la toma de decisiones.

Los indicadores son claves de rendimiento, que permiten estimar el éxito de las acciones y
procesos en tanto que estos contribuyen a la consecucion de objetivos, para determinar la

rentabilidad esperada o la necesidad de correcciones.
Comunicacion

Segun (Ladino 2017) La comunicacion es un intercambio informacional en donde el emisor
envia mediante un canal, contenidos que tendran respuesta por parte del receptor. Ademas, con una
buena comunicacion la forma de pensar y actuar a nivel interno y externo de la empresa produce un
cambio en el comportamiento humano, trabajo en equipo, solucién de problemas, decisiones

eficientes, actitudes positivas.
Se puede distinguir 2 categorias.

-Comunicacion Interna: Conjunto de actividades de parte de la empresa para crear buenas
relaciones entre los trabajadores, a traves de diferentes medios de comunicacion para mantenerlo
informados, integrados y motivados para contribuir en el trabajo diario al logro de los objetivos

trazados.
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externo, con el objetivo de mantener la fidelizacion o mejorar la relacion con ellos, a proyectar una

imagen consciente y/o promover los productos y servicios.
Valor de la informacion

La informacion es el conjunto sistematizado de datos importantes y necesarios para la
extraccion de conocimientos. Obtener informacion conveniente en el lugar y momento adecuado,
incrementa la efectividad de toda organizacion. La informacion debe ser apropiada, beneficiosa y

valiosa.
La informacion tiene como principio los datos.
Cualidades de Informacion:
- Precisa. Debe precisar lo que se requiere.
- Oportuna. La informacidn resulta oportuna si esta disponible en
el momento requerido.
- Significativa. Ha de ser comprensible e importante.
- Coherente. Los resultados obtenidos deben parecerse a lo
esperado.
- Segura. Debe estar protegida contra dafos fisicos, errores 10gicos

de acceso no autorizado.

Toma de decisiones

Las decisiones pueden tomarse en un contexto de certidumbre, incertidumbre o riesgo.
Tomar buenas decisiones es algo que todo gerente se esfuerza por lograr, ya que la calidad de las
decisiones administrativas influye poderosamente en el éxito o fracaso de una organizacion, asi
como las personas tomamos decisiones a cada instante, siendo algunas de ellas de importancia

gravitante en nuestra vida. Ibermatica (2015).

“La toma de decisiones se refiere a un proceso de seleccion entre diferentes posibles

alternativas, realizadas en los diferentes niveles de la empresa”. Amaya (2010).

Koontz, Cannice y Weihrich (2016) sefialaron que la toma de decisiones es: “el nicleo de la

planificacion, ademas se define como la seleccion de un curso de accion entre varias alternativas.”
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1r H,gmproceso de elegir la mejor alternativa (as) de entre un conjunto de las mismas, en tal
sentido es una tarea muy comun y que esta presente en casi todas las actividades humanas. Por ende,
el estudio de situaciones de toma de decision y de los mecanismos que permiten resolver esta clase

de problemas es fundamental. Cabrerizo (2008).

Pérez (2015) afirm6 que: “la toma de decisiones se orienta en encontrar las adecuadas
soluciones para resolver situaciones problematicas que las personas afrontan, donde suceden

muchos acontecimientos inciertos” (p.1).
Los indicadores son:
Coyuntura

Segun (Vilar,), la coyuntura es la agrupacion de las condiciones articuladas tanto de las
psicoldgicas, politicas, sociales, econdmicas o meteoroldgicas; que se caracterizan un momento en
el movimiento global de la materia historica. Asi mismo, menciona que lo que puede ser medido y

hasta hace un tiempo atras, parece obedecer a movimientos espontaneos, capaces de ser estudiados

como un fendmeno natural, son los indicadores econdmicos: precios, salarios, produccion, tasas de

interés, cotizaciones de bolsa, etc.
Calidad

Véasquez (2007), afirma que la calidad se debe comprender por el conjunto de gerentes,
administradores y funcionarios de las empresas como la necesidad de satisfacer a los usuarios
mediante el establecimiento correcto de los requisitos y el cumplimiento de los mismos con

procedimientos eficientes que permite a la empresa ser competitiva en el mercado.

Segun Barker (1997), la calidad es el secreto para poder competir en los mercados y a la vez
asegurar su éxito. También asegura que la manera de satisfacer a los clientes es aplicar la estrategia

de calidad teniendo en cuenta los cambios constantes del mercado.
Gerencia

Segun Megginson (2001), la gerencia se define como la habilidad de trabajar con personas
y lograr interpretar, determinar y conseguir objetivos empresariales con las principales

caracteristicas de una buena administracion que son la planeacion, organizacion, direccién y control.

Vivar (2000), menciona que la gerencia es un proceso encaminado a la realizacion de
funciones especificas. Segun la perspectiva, la gerencia se puede definir como una profesion, una

ciencia o un arte.
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Asertividad

Armijos, Balladares, Pulla y Sanchez (2022) indican que el asertividad es considerado un
entrenamiento para resolver problemas sociales, aunque, se intentd desvincularse del terreno
conductual y aplicarla como una habilidad social, cediendo paso a confusiones de definiciones y
aplicacion. Desde el enfoque empresarial, el concepto se encuentra en auge debido a que se relaciona
con la manera de gestionar una compafiia, de negociar y de las caracteristicas que debe agrupar un

lider en su ejercicio.

Segun Riverdn (2021) menciona que el asertividad es la destreza que debe tener una persona
para amparar sus convicciones sin irrespetar a los que lo rodean. Tiene la capacidad de respetar
diferentes opiniones y posturas pacificamente, sin discutir a pesar de tener opiniones contrarias y

actua inteligentemente buscando llegar a un acuerdo neutral. Adicionalmente, los autores garantizan

gue mantener una comunicacion asertiva tiene ventajas al momento de realizar negociaciones

exitosas y solucionar problemas.

1.5. Formulacion del problema
1.5.1.Problema general

¢Cuales son las caracteristicas de la inteligencia comercial en la empresa importadora Tech
Trends Perd SAC, Lima, 2022?

1.5.2. Problemas especificos
- (Como funcionan los sistemas de informacion en la empresa importadora Tech Trends
Perd S.A.C., ubicada en Lima, 2022?

-¢Cdmo se usan las herramientas tecnoldgicas en la empresa importadora Tech Trends Per(
S.A.C. ubicada en Lima, 20227

-¢Como es el proceso de toma de decisiones en la empresa importadora Tech Trends Peru
S.A.C. ubicada en Lima, 20227
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1.6.1. Objetivo general

Conocer las caracteristicas del analisis de la Inteligencia Comercial en la empresa
importadora Tech Trends Pert S.A.C. ubicada en Lima, 2022.
1.6.2. Objetivos especificos

- Describir el funcionamiento de los sistemas de informacion en la empresa
importadora Tech Trends Per( S.A.C. ubicada en Lima, 2022.

- Explicar el uso de las herramientas tecnoldgicas en la empresa importadora Tech
Trends Perd S.A.C. ubicada en Lima, 2022.

- Conocer el proceso de toma de decisiones en la empresa importadora Tech Trends
Per( S.A.C. ubicada en Lima, 2022.

1.7. Hipotesis

Segun Malegarie & Fernandez (2016), la hipotesis es una idea que puede o no ser veridica,
requiere un proceso de contrastacion empirica y su valor reside en la capacidad para establecer
relaciones entre conceptos con un fuerte énfasis en los hechos. En este sentido, la hip6tesis es una

amalgama interesante entre la teoria y la empirea, entre el plano conceptual y la realidad a analizar.

En la investigacion cualitativa se abstiene del planteamiento de la hipotesis porque no se
hacen suposiciones previas, se busca investigar desde lo subjetivo la interpretacion de las personas

acerca de los fendmenos de la realidad que se investigan y por tanto no hay mediciones posibles.
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CAPITULO Il: METODOLOGIA

2.1. Tipo de investigacion

La investigacion realizada es de tipo basica, debido a que el interés de la realizacion es
puramente tedrico, no tiene un fin pragmatico ni los beneficios o utilidades inmediatos que pueden

generar, tal y como lo mencionan (Naupas, 2018).

El enfoque de la investigacion es cualitativo, con el fin de recolectar datos a traves de
entrevistas de acuerdo con la experiencia de la muestra. Este enfoque “hace referencia a caracteres,
atributos, esencia, totalidad o propiedades no cuantificables, que...podian describir, comprender y
explicar mejor los fenémenos, acontecimientos y acciones del grupo social o del ser humano”.

(Cerda, op.cit.:14).

Asimismo, la presente investigacion tiene un nivel descriptivo, desarrollando las
caracteristicas y beneficios o contras de las categorias, reuniendo la informacion necesaria de otras
fuentes escritas. En la investigacion descriptiva se describe un fendmeno o situacion y se proponen,
de acuerdo a informacion verificable, unas condiciones posibles que respondan al problema
estudiado. (Fuentes, 2020)

El disefio de la investigacién es fenomenoldgico, por el motivo de la interpretacién de las
percepciones de los entrevistados. Segun (Fuentes,2020) es un método para conocer y encontrar la

esencia de las cosas.

2.2. Operacionalizacion de variables

Poblacion

PiBernal (2010) cita a Fracica (1988) que define a la poblacién como la agrupacion de todos

los componentes a los cuales se relaciona el estudio. Se puede conceptualizar como la agrupacion

de todos los elementos del muestreo; por otro lado, Jany (1994) citado por el mismo autor, define a

la poblacion con el conjunto de elementos o personas que cuentan con particularidades similares y

a las cuales van a ser analizadas. La poblacion que conforma la empresa Tech Trends Pert SAC es

de 8 empleados.
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Muestra

Hernandez, Fernandez, P. (2014) Definen a la muestra como subgrupo de la poblacion de
interés sobre el cual se recolectaran datos, de dicha poblacién. En esta investigacion, la muestra sera
una parte representativa del tamafio de la poblacion, es decir 3 trabajadores de la empresa Tech

Trends Pert S.A.C.

En esta investigacion no se aplica técnica de muestreo debido a que la empresa tiene una

cantidad reducida de trabajadores.

Tabla 1: Tabla de datos de los entrevistados

Entrevistados Puesto en la empresa Tiempo en la empresa
Entrevistado 1 Gerente general 5 afios

Entrevistado 2 Asistente de ventas 3 afos y medio
Entrevistado 3 Subgerente 5 aflos

Criterios de inclusién
- Colaboradores que tengan mas de 2 afios en la empresa.
- Colaboradores que tengan nocidn sobre el tema de la presente investigacion.

- Colaboradores que conozcan los sistemas y herramientas utilizados para el funcionamiento

de la empresa.
Criterios de exclusion
- Colaboradores que tengan menos de 2 afios en la empresa.
- Colaboradores que tengan poca o ninguna nocion del tema de la presente investigacion.

- Colaboradores que no conozcan los sistemas y herramientas usadas para el

funcionamiento de la empresa.
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2.3. Técnicas e instrumento de recoleccién y andlisis de datos

Técnica

La técnica de recoleccion de informacion utilizada en la investigacion fue la entrevista, ya
que, segun (L6pez Estrada y Deslauriers, 2011) tiene un enorme potencial que permite acceder a la
parte mental de las personas, pero también a su parte vital a traves de la cual se detecta su
cotidianidad y las relaciones conexiones que mantienen. Existen muchas técnicas de investigacion
para abordar la sociedad. Entre ellas esta la entrevista; reconocida “como uno de los instrumentos
mas poderosos de la investigacion” (McCrakent, 1991), que para algunos objetivos descriptivos y

analiticos es eficaz.
Instrumento

En esta situacion, la entrevista como instrumento de investigacion es idoneo para la
realizacion del proceso investigativo y en algunos casos su uso es necesario y frecuentemente
obligatorio. (Lopez Estrada 'y Deslauriers, 2011). La entrevista es un instrumento de recoleccion
cualitativo que se muestra como una gran herramienta de obtencion de datos enriquecedores para el
enfoque investigativo. Esta tiene la capacidad de entregar la profundidad que, muchas veces, los
instrumentos de tipo cuantitativo excluyen debido a su afan de generalizar y reducir el error al
minimo, por lo cual no ahondan en el carécter discursivo de las personas, con sus significados y

concepciones. (Troncoso-Pantoja y Amaya-Placencia, 2016).
Validez del instrumento

Los datos que se esperan obtener de las entrevistas a los trabajadores de la empresa Tech
Trends Per( S.A.C., se basaran precisamente en averiguar si ellos usan Sistemas de Informacion y
cuentan con el conocimiento de Herramientas Informaticas para la aplicacion de la Inteligencia
Comercial y de ser asi, manifestar en qué manera lo ejecutan en la toma de decisiones en su

organizacion.
Procedimiento

Segun Naupas et al. (2018) el proceso de la entrevista cuenta con tres etapas. En primer
lugar, se estipula una fecha especifica para el desarrollo de la misma con las personas a la que se les
va a entrevistar, del mismo modo es necesario aclarar el motivo. A continuacion, durante la
entrevista, se le realiza al entrevistado las preguntas planteadas y se registran las respuestas con

suma atencion, asi como también agradecer y asegurar la confidencialidad de sus respuestas y por
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ultimo, al finalizar la entrevista, se analizan los datos. El desarrollo de recoleccién de datos se hizo
mediante la técnica de la entrevista semiestructurada con la coordinacion de los trabajadores de la
empresa Tech Trends Perd SAC, donde se efectuaron preguntas predefinidas y asi se recibio
informacion precisa que ayudo al desarrollo de la investigacion. Ademas, se usé como instrumento
una guia de entrevista, donde se estableci6 una lista de preguntas basadas en las subcategorias e

indicadores.
Analisis de datos

A fin de analizar los datos de esta investigacion, se organizo toda la informacién recopilada
de los tres entrevistados, para luego transcribirlo y ordenar las respuestas por subcategorias e
indicadores, relacionando ideas, y también hallar palabras claves para un mejor andlisis. Debido a
que fueron pocos los entrevistados por la cantidad de la poblacion, se hizo mas sencillo y eficiente

el proceso de analisis.
Aspectos éticos

Las deliberaciones éticas para el avance de este proyecto durante el proceso de la entrevista
y la recoleccion de datos, fueron totalmente transparentes, donde se tuvo el compromiso y veracidad
correspondiente en la redaccion de la informacion sin alteracion alguna, de una forma ordenada y

correcta. De tal manera, se respetaron los valores éticos que nos representan como profesionales.
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CAPITULO Ill: RESULTADOS

Los resultados son los datos recopilados mediante la aplicacién del instrumento y que
complementa la investigacion, en la cual deben presentarse de una manera ordenada y estructurada,
para la realizacion de su interpretacion correspondiente con ayuda de tablas o graficas que permitan

una mejor interpretacion para los futuros lectores. Baleriola (2021).

Es por eso que en el presente capitulo se analizaran las respuestas de los colaboradores
entrevistados, con el objetivo principal de conocer las caracteristicas del analisis de la Inteligencia

Comercial en la empresa importadora Tech Trends Per(l S.A.C. ubicada en Lima, 2022.
llustracion 1: Representacion de los puestos de los entrevistados

TRABAJADORES DE LA EMPRESA

| l |

Entrevistado 1 Entrevistado 2 Entrevistado 3
Gerente general Subgerente Asistente de ventas

Nota: Elaboracion propia

Es necesario destacar que se realizaron 12 preguntas basadas en las 3 subcategorias, sistemas
de informacidn, herramientas tecnoldgicas y toma de decisiones; y 12 indicadores que son
confiabilidad, competitividad, eficiencia, base de datos, aplicaciones digitales, KPIs, comunicacion,

valor de la informacion, coyuntura, calidad, gerencia y asertividad.

3.1. Descripcion de los resultados

Por practicidad de esta codificando a los entrevistados asi:

- Entrevistado 1: Se trata del gerente general (E01)
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- Entrevistado 3: Se trata del asistente de ventas (E03)

Segun toda la informacion recopilada y reflejada en la matriz de categorizacion, las
subcategorias se fundamentan en las caracteristicas de la inteligencia comercial en la empresa
importadora Tech Trends Per( S.A.C, Lima, 2022.

Sistemas de informacién

Los EO1 y EO3 afirman la necesidad de la implementacion de una ERP para facilitar el
control de todos los procesos y hacer que la informacién con la que cuentan y obtienen sean mas
confiables, asi como también reducir costos, aumentar la productividad e ingresos y optimizar los
recursos de la empresa. También, los 3 entrevistados coinciden en el uso del paquete Microsoft

Office que les permite realizar diferente a Sistemas de informacion.

Los EO1 y EO3 afirman la necesidad de la implementacion de una ERP para facilitar el
control de todos los procesos y hacer que la informacién con la que cuentan y obtienen sean mas
confiables, asi como también reducir costos, aumentar la productividad e ingresos y optimizar los
recursos de la empresa. También, los 3 entrevistados coinciden en el uso del paquete Microsoft
Office que les permite realizar diferente actividades, ya que éstas disponen de una serie de
aplicaciones primordiales para el funcionamiento de la empresa, dichas aplicaciones ayudan a
consolidar las operaciones dia a dia y facilitan asi la ejecucién de las labores cotidianas como el
control de ventas e inventarios y también es usado como base de datos, actividades, ya que éstas
disponen de una serie de aplicaciones primordiales para el funcionamiento de la empresa, dichas
aplicaciones ayudan a consolidar las operaciones dia a dia y facilitan asi la ejecucion de las labores

cotidianas como el control de ventas e inventarios y también es usado como base de datos.

Por otro lado, el E03 asegura que su factor mas competitivo desde el enfoque de ventas
presenciales es la facilidad que se les da a las personas que van a la tienda fisica como descuentos
y obsequios complementarios segun el producto que compren. Mientras que los EO1 y EO2 hablaron
desde el enfoque de venta online, mencionaron que su adaptacion en el mundo digital y las entregas
a domicilio incrementaron sus ventas en gran medida. Asimismo, mencionaron las facilidades de
pago al que acceden los clientes por comprar en los portales de Falabella como dividir sus pagos

con tarjetas de créditos por varios meses sin intereses.

También los EO1 y E02 afirmaron que el cambio y transformacion digital obligé a la empresa
el uso de sistemas de informacion para asi realizar sus tareas con mayor rapidez, mejorando sus

procesos e hicieron eficientes sus operaciones. En tanto, el EO3 considera eficiente a dichos sistemas
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de todos los clientes.

Adicionalmente, los E02 y EO3 mencionan que el control de ventas, existencias y finanzas
aun se realizan en archivos de Excel y el EO3 comento6 que la alimentacion de su base de datos de
competidores, precios, clientes, proveedores lo obtienen mediante redes sociales y paginas webs.

llustracion 2: Resultados de la subcategoria Sistemas de informacion

-Aumento de

productividad

-Control de procesos

CONFIABILIDAD -Optimizacién de COMPETITIVIDAD
- recursos <
-Reduccidén de costos ‘
-Venta online

-Operaciones eficientes -Descuentos
-Adaptacion al entorno -Obsequios
-Proceso de informacion -Facilidades de pago
-Atencién a la demanda portal Falabella

-Paquete Microsoft

EFICIENCIA Office BASE DE DATOS
-Redes sociales

Nota: Elaboracion propia

Herramientas tecnoldgicas

Los 3 entrevistados indicaron que la mayor parte de las ventas se realizan por los medios
digitales como la pagina web, redes sociales (whatsapp, facebook e instagram) y portales de venta
de Falabella, a pesar de que esa adaptacion se dio obligatoriamente, reconocen que fue un éxito ya

que la manera de comprar revoluciond a raiz de la pandemia.

El EO1 sefialo que los indicadores obtenidos gracias al uso de las herramientas tecnologicas es la
identificacion de los productos mas competitivos, capacidad de venta, calidad de servicio. Por otra
parte, el EO2 explicd que los indicadores encontrados son el tiempo de entrega, cumplimiento de
servicio, productos mas comprados Yy ticket medio y el E03 dijo que la preferencia de los medios de
ventas y el top ventas de productos segun tendencias. En conclusion, los 3 entrevistados
reconocieron que el indicador mas importante es saber identificar cuales son los productos

preferidos del mercado mes a mes.
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que transmiten a los clientes, son los descuentos a los que aplican y el buen trato de los vendedores,
lo cual genera que los clientes vuelvan y recomienden a otros. Los E0Q1 y E02 dieron a conocer que
en las plataformas web o redes sociales, también se informa la existencia de promociones o
descuentos por la compra de productos complementarios. Y el EO2 indic6 algo muy importante y se
trata de la participacion de la compariia en las campafias digitales como el CyberWow, Black Friday,

entre otros.

Otro punto, el EO2 menciona que, en el entorno competitivo, el valor de la informacién que
generan las herramientas tecnoldgicas les ayudd a disminuir errores en sus procesos, innovar con la
publicidad y a tener acceso a informacién importante para tomar decisiones. También el EO1 y el
EO3 resaltaron que dicha informacion contribuy6é al incremento del volumen de ventas y

productividad.

llustracién 3. Resultados de la subcategoria Herramientas Tecnoldgicas

-Redes sociales
APLICACIONES ﬁ) -Pagina web

= INDICADORES
DIGITALES " -Portal de Falabella

-Productos competitivos

-Disminuir errores -Capacidad de venta
-Innovar en la publicidad -Calidad de servicio

-Incremento de ventas
-Incremento de
productividad

-Tiempo de entrega
-Cumplimiento de servicio
-Ticket medio

-Descuentos

-Promociones COMUNICACION
-Campanas digitales

-Servicio de calidad

VALOR DE LA
INFORMACION

Nota: Elaboracién propia

Toma de decisiones

El EO1, EO2 y EO3, indican que, tras una situacion de incertidumbre debido al trafico y
demora de productos en llegar, buscaron proveedores locales para atender la demanda asumiendo
los costos extra para evitar la pérdida de los clientes. EI EO1 menciona que también tuvieron que

reorganizar el almacén para llevar mejor control.

El EO1, menciona que la estabilidad econémica y politica del pais influyen y contribuyen en
la calidad de toma de decisiones. EI E02 indica que también se basan en la innovacion de los
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M Los 3 entrevistados concuerdan en que la satisfaccion, atender la necesidad y

preferencias de los consumidores, los lleva a tomar decisiones de calidad.

El EO1 y EO3 coinciden que en cuanto surgen los problemas que pueden ser dia a dia se
reporta o se asigna a la persona encargada en cuanto lo identifiquen. EI E02, indica que, al detectar
el problema, buscan soluciones para reducir riesgos que pueden afectar a la empresa. Por otro lado,
el EO3, indica que un problema era la organizacion del almacén y poco control en el inventario, él
como responsable de ventas presenciales tiene acceso al almacén el cual se encarg6 de ordenar y
controlar las existencias lo cual gener6 actualmente mayor control tanto como en las ventas

presenciales y digitales.

El EO2 y EO3 coinciden en que gracias a la inteligencia comercial se conocen las necesidades
de los clientes y asi pueden hacer estimaciones de inversion y rentabilidad en posibles compras
futuras para mantener el equilibrio en la organizacién en base a producto-mercado. ElI EO1 indica
que se facilita la direccion a seguir con las gestiones comerciales. EI E01 y EO3 mencionan que
ayudan a la prevencion de riesgos en cada decision y permite identificar puntos débiles de laempresa

para mejorar.

llustracién 4: Resultados de la subcategoria Toma de decisiones

- Proveedores locales
), -Gastos extra
=

COYUNTURA " -satisfaccion del CALIDAD
S cliente
-Prevencion de riesgos s
B -Innovacion
-Rentabilidad
I -Demanda de mercado
-Equilibrio e i
P -Estabilidad del pais
-Puntos débiles de la 2 2
-Equidad de precios
empresa
¥ -Reduccion de riesgos 4
ASERTIVIDAD "IBEI R BT s T m GERENCIA
-Identificacion del
problema

Nota: Elaboracion propia
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3.2. Tabla de resultados

Sistema de informacion - Confiabilidad

Tabla 2: Entrevista sobre confiabilidad

Indicador Pregunta EO1 E02 EO3

Confiabilidad ¢Cuéles son los Desde la creacion de la empresa se Actualmente usamos Se planteando la implementacion de
sistemas de informaciéon que  maneja basicamente todo con los programas del ~ programas como Excel y Word y lo una ERP, lo cual facilitaria el control de
la empresa utiliza para los  paquete office lo cual se sigue usando  complementamos con el uso de las inventarios, procesos, estadisticas, etc; de

procesos y por qué los actualmente, sin embargo, con el paso del tiempo  plataformas web que nosayudaatenerun  momento se usa el paquete de Microsoft.

considera confiables? se plante6 el uso de otras herramientas como  mejor manejo de nuestros productos,  También el uso de plataformas web para ventas
ERPs para facilitar el control de todos los  ventas, finanzas, etc. online o por redes sociales.
procesos.

Nota: Elaboracién propia

Interpretacion: Los sistemas de informacion que la empresa utiliza son los programas de Office, Excel y Word, complementaron con otras herramientas como ERPs; y
también utilizan medios online como plataformas web y redes sociales. Segun los entrevistados, consideran esos sistemas confiables ya que proporciona mejor control en los procesos,
en la organizacion de inventarios, y llevan mejor las estadisticas de ventas.
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wSfstemna de informacion - Competitividad

Tabla 3: Entrevista sobre competitividad

Indicador Pregunta EO1 EO2 EO3

Competitividad ¢Cudl cree usted que es el Definitivamente considero que Desde que ocurrié la pandemia, la El uso de las redes sociales, porque ahi
principal factor que genera mayor  la venta por las plataformas web tanto en  manera de realizar compras cambi6, el porcentaje  puedes captar clientes, estudiar a los competidores.
competitividad en la la propia como otros portales como de venta online se incrementd en gran medida, = También las facilidades que se les da las personas que
organizacion? Falabella es donde se genera el mayor  desde entonces esa modalidad es la que predomina ~ compran presencialmente y que pagan al contado con

flujo de ventas, actualmente las personas  hasta la actualidad. Nosotros realizamos entregas  tarjeta o transferencia, se les ofrece descuentos y asi
prefieren acceder a las campafas digitales  en 24 horas desde el momento de la comprapor las  recomiendan a otras personas. Otro factor es que la
como blackfriday, cyber wow, etc. y  plataformas web y eso nos diferencia sobre todo  gama de productos aumento a partir de la pandemia y
también por la facilidad de recibir los tratandose de productos como los nuestros. por la compra de algun producto, se les obsequia algo
productos en su hogar. complementario, por ejemplo: si compran celulares, se

les obsequia audifonos.

Nota: Elaboracion propia

Interpretacion: Los entrevistados consideran que el principal factor que genera mayor competitividad en la empresa son las ventas online y entregas dentro de las 24h que los clientes
generan el pedido, este modelo de venta se puso en practica a raiz de la emergencia sanitaria que ocasion6 la pandemia para que asi los clientes pueden recibir los productos que adquieren
con mayor comodidad y es algo que diferencia a la compafiia con respecto a la competencia sobre todo por este tipo de productos que comercializan. Asimismo, las facilidades que se le
dan a los clientes tanto en las ventas presenciales como en las digitales, como por ejemplo descuentos, ofertas, regalos.
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DA/
"= '8fstema de informacion - Eficiencia

Tabla 4: Entrevista sobre eficiencia

Indicador Pregunta EN1 EN2 EN3

Eficiencia (Por qué usted Porque los A pesar de que nuestra empresa no Son eficientes porque asi puedes saber si se podra
considera que los sistemas de  sistemas de informaciénson  es de gran tamafio, la implementacién de un  adquirir los productos suficientes para satisfacer la demanda de
informacion son eficientes  necesarios para el entorno  sistema de informacion es muy necesario. EI  los clientes y por ello se tom6 la decisidn de conseguir
para la empresa? actual hablando de  cambio y transformacion digital obligan a las  proveedores locales también, incrementando un poco el coste para

negocios, de esa manera  empresas el uso de esos sistemas ya que asi  algunos productos, pero lo importante es tener los productos. La
podemos reunir, procesar y  realizaria nuestras tareas con mayor rapidez,  venta por la plataforma web también funciona bien y los clientes
controlar nuestros datos,  mejorariamos nuestros procesos y hariamos  prefieren pagar un poco mas con tal de recibir su compra en la

productos y ventas. eficientes nuestras operaciones. comodidad de su casa.

Nota: Elaboracién propia

Interpretacion: Dado al constante cambio en el entorno de los negocios como la transformacion digital, las empresas grandes y pequefias tienen que
adaptarse, de esta manera pueden seguir creciendo en los diferentes mercados. Segun los entrevistados en la empresa se ha notado una evolucién eficiente en
diferentes aspectos como agilizacion de procesos, control de datos, productos, y ventas; también para conocer las necesidades de los clientes.
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Herramientas tecnoldgicas — Aplicaciones digitales

Tabla 5: Entrevista sobre Aplicaciones digitales

Indicador Pregunta EO1 EO2 EO3
Aplicaciones ¢Cudles son los Ademas de las ventas Pagina web, Falabella, Pagina web, redes sociales
Digitales medios  digitales que presenciales, promocionamos nuestros  Facebook, WhatsApp, (Instagram, Facebook, WhatsApp) y portales
utilizan normalmente para  productos por las redes sociales, Pagina  Instagram. de ventas como la de Falabella.

la comercializacion de los  web, redes sociales y canales manejados

productos? por la empresa Falabella.

Nota: Elaboracién propia

Interpretacion: Los medios digitales que se utilizan en la empresa para la comercializacion de los productos, son las redes sociales como Facebook,
WhatsApp, Instagram, en donde se promocionan, brindan mayor informacion sobre la mercancia, ofertas diarias. Asi mismo, también utilizan las paginas web
propias y portales de venta como Falabella, en las cuales los clientes pueden acceder a camparias digitales y llevarse el producto de su preferencia a un mejor
precio.
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Herramientas tecnoldgicas — KPls

Tabla 6: Entrevista sobre KPIs
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Indicador Pregunta

EO1 EQ2 EO3

KPIs ¢Cudles son los KPIs que
ustedes obtienen gracias al uso de
las herramientas tecnoldgicas

establecidas?

Productos mas Tiempo de entrega, cumplimiento Medios de ventas, top ventas de
competitivos, capacidad de venta, de servicio, productos mas comprados, productos segln tendencias por mes

calidad de servicio. ticket medio

Nota: Elaboracion propia

Interpretacion: Gracias a las herramientas tecnoldgicas que maneja la empresa, se puede identificar diferentes indicadores que ayudan a la
mejora en el dia a dia, los entrevistados coinciden en gque se puede determinar los medios de ventas que prefieren los clientes, productos que se agotan
mas réapido debido a su mayor consumo, tiempo y cumplimiento de las entregas en los plazos establecidos, la calidad del servicio pre y post venta que

brinda la empresa.
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Tabla 7: Entrevista sobre Comunicacion

Indicador Pregunta EN1 EN2 EN3

Comunicacion ¢Cual es la Promociones, Descuentos por compras Esa informacién se transmite mayormente
informacion que la empresa descuentos, recomendaciones de productos complementarios, en venta presencial, los descuentos aplicados y el

comunica a sus clientes para  post venta. garantia de productos, presencia  buen trato, lo cual genera que los clientes vuelvan y

generar mayor flujo comercial? en las camparias digitales. recomienden a otros. En las plataformas web o redes

sociales, también se informa la existencia de

promociones o descuentos por la compra de

productos complementarios.

Nota: Elaboracién propia

Interpretacion: La informacion que brinda la empresa tanto en las ventas presenciales como digitales, son las ofertas vigentes, promociones por
compras complementarias, recomendaciones segun la preferencia de los clientes, datos de los productos, garantias. Ademas, se preocupan por tener una buena
interaccidn y brindar un mejor trato para asi ser recomendados y que los clientes sientan la confianza de volver.
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Tabla 8: Entrevista sobre el valor de la informacién
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Indicador Pregunta

EO1

E02

EO3

Valor de la informacion Dado el entorno competitivo,
;Cudl es el valor de la informacién que
generan las herramientas tecnoldgicas para

la empresa?

Incrementa el
volumen de ventas y

productividad.

Nos ayudan a
disminuir errores en nuestros
procesos, innovar con nuestras
publicidades, nos da acceso a
informacion

importante para

tomar decisiones.

En primer lugar, mencionar que no hay mucha
competencia en este tipo de productos como scooters y bicicletas
eléctricas ya que las venden con precios mas elevados. Gracias a
las herramientas podemos ver que nuestros productos estan a 30%
menos en costo a comparacion a la competencia y también
podemos acceder a vender al por mayor a talleres que ofrecen
servicios técnicos. Otro punto importante es que se puede ver
cuando alguna empresa baja demasiado los precios a comparacion
del mercado para lo cual se tiene que dialogar para llegar a

acuerdos.

Nota: Elaboracién propia

Interpretacion: Se indica que el valor de la informacion que generan las herramientas tecnologicas ayuda a incrementar las ventas, mejorar los procesos,

innovar en publicidad, evaluar a la competencia y sobre todo poder abarcar mas mercado y asi atraer mas clientes a la empresa.
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Tabla 9: Entrevista sobre coyuntura

Indicador Pregunta EO1 E02 EO3

Coyuntura ¢Cuales han sido las Conseguir Obtener  productos a Mencionado anteriormente,
decisiones que usted ha tomado proveedores locales, precios mas elevados para no fallar  los proveedores eran solo de China 'y
en una situacion de  reorganizar el almacén. a los clientes asumiendo el costo  debido al trafico y demora de la
incertidumbre, en la empresa? extra. llegada y desaduanaje de los

productos, optaron por conseguir
proveedores locales para atender a la

demanda y evitar perder clientes.

Nota: Elaboracién propia

Interpretacion: Se sefiala que, en momentos de incertidumbre, una de las decisiones mas importantes que tuvieron que tomar fue conseguir proveedores
locales a pesar de los precios mas elevados para evitar fallar a los clientes y perder la confianza de ellos. También, debido a un descontrol de existencias y
ubicacion de los productos, hicieron una reorganizacion del almacén para poder llevar las ventas y despachos de manera ordenada.
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Tabla 10: Entrevista sobre Calidad
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Indicador Pregunta

EO1 EQ2 EO3

Calidad ¢Qué elementos
contribuyen a la calidad en la

toma de decisiones?

Necesidad del mercado, Conocer las Satisfaccion a  los
estabilidad politica y econémica  preferencias de los clientes, clientes, atender la demanda del

del pais. innovacion de productos. mercado, equidad de precios.

Nota: Elaboracién propia

Interpretacion: Los elementos mas importantes que contribuyen a la toma de decisiones es la situacion econdémica y politica del pais, conocer
a la competencia para innovar constantemente y sobre todo conocer la necesidad y preferencias del mercado para lograr satisfacerlos.
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Tabla 11: Entrevista sobre Gerencia

Indicador Pregunta EO1 E02 EO3

Gerencia ¢Cémo se organizan Reconociendo de Identificar los Eso depende del medio de venta, yo que
para la toma de decisiones de  donde proviene el problemay problemas de la empresa, me encargo de la venta presencial y tengo acceso al
acuerdo a los problemas que asignar a la persona encargada  buscar soluciones  almacén, pude identificar que un gran problema era
surgen dia a dia? para que lo solucione. alternativas para reducir en la organizacion del almacén e inventario, pude

riesgos, indicadores de ordenarlo y controlar las existencias y eso genero
ventas. mas control con las ventas tanto presenciales como
digitales. También cuando hay fallos de sistema de
las plataformas, las reporta con las personas

encargadas.

Nota: Elaboracién propia

Interpretacion: La manera en la que empresa se organiza para tomar decisiones segun los problemas que surgen dia a dia, es logrando identificar
donde nace el problema y se convoca al departamento y personas involucradas, junto a ellos en conjunto se plantea las posibles soluciones para un
resultado eficiente.
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Tabla 12: Entrevista sobre Asertividad

Indicador Pregunta EO1 E02 EO3

Asertividad ¢Por qué considera usted Facilita como Ayuda a conocer la necesidad de los Porque asi  puedes
que la inteligencia comercial encaminar la direccion a seguir  clientes y asi hacer estimaciones de inversiény  conocer mejor las necesidades de
brinda la posibilidad de toma de  en las gestiones comerciales y  rentabilidades en compras futuras para los clientes e identificar los
decisiones asertivas? ayuda a prevenir los riesgos de  mantener una organizacion equilibrada relacion ~ puntos débiles de la empresa para

cada decision. producto-mercado y sirve de soporte para asi mejorarlos y reforzarlos.
conocer los métodos de comercializacion mas

usados.

Nota: Elaboracién propia

Interpretacion: Los entrevistados consideran que la inteligencia comercial brinda la posibilidad de tomar decisiones asertivas porque ésta los dirige en
la direccion correcta para realizar sus gestiones comerciales, prevenir riesgos, conocer las necesidades de los clientes, hacer estimaciones de inversion y sobre
todo poder identificar los puntos débiles de la empresa para lograr potenciarlos.
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CAPITULO IV: DISCUSION Y CONCLUSIONES

4.1. Limitaciones

Las limitaciones en una investigacion hace referencia a las restricciones en el disefio,
los métodos e inclusive las dificultades que los investigadores atraviesan y afectan en el
desarrollo y analisis de los resultados finales obtenidos en la investigacion. Se trata de
limitaciones en la extension y productividad de los descubrimientos que surgen del disefio
del proyecto y del procedimiento usado para asegurar la autenticidad tanto interna como
externa. (Abbadia, 2022).

Una de las limitaciones mas complicadas para el desarrollo de la investigacion fue
que las integrantes se encontraban en Madrid, Espafia. Eso produjo que la coordinacion con
el asesor de tesis, ubicado en Peru, sea dificil debido a las diferencias horarias, lo que afecto
la capacidad para recibir comentarios y orientacion. Adicionalmente, ambas contaban con
trabajos a tiempo completo y una de ellas cursé una maestria a la par, esto provoco que el
progreso sea lento y la colaboracion en tiempo real, como reuniones y debates, resultara

dificil de programar y complicaba la capacidad para interactuar activamente entre ellas.

También, al momento en que se aplica el instrumento de recoleccién de datos y
realizar las entrevistas a los empleados de la empresa fue complicado, ya que, coordinar los
tiempos de las reuniones virtuales en diferentes zonas horarias fue un desafio. Ademas, la
disponibilidad de los entrevistados se vio limitada debido a la agenda complicada como los
horarios de trabajo, compromisos u otros factores, en ocasiones, algunos compromisos de
trabajo inesperados o las emergencias dieron lugar a reprogramaciones o cancelaciones.

Finalmente,

gracias a la flexibilidad y comprension de los empleados y a las preguntas concisas para que

el tiempo de la entrevista sea corta y eficiente, se pudo programar las conferencias con éxito.
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4.2. Interpretacion comparativa

Segun Tonon (2011) el método comparativo describe las similitudes y disimilitudes
de todo trabajo de investigacion, comparando objetos que pertenecen al mismo género y

basandose en el criterio de homogeneidad y por tanto difiere de la simple comparacion.

Rosero (2016) indico en su tesis que la toma de decisiones de la gerencia es
respaldada en la inteligencia comercial que se aplica a la materia prima de la empresa, todo
es gracias a que los cubos asociables logran acoplar agrupaciones de informacion y datos
esenciales para el proyecto. Mientras que, en esta investigacion, los resultados muestran que
la eficiente toma de decisiones se debe a la correcta recoleccion de datos e informacién
relevante relacionada a las oportunidades o problemas presentados en el dia a dia; esto podria
incluir estudios de mercado y la competencia, analisis financieros, comentarios y

recomendaciones de los clientes y otras fuentes pertinentes.

Vanegas Lago y Guerra Cantero (2013) en su investigacion “Sistema de Inteligencia
de Negocios para el apoyo del proceso de toma de decisiones”, obtuvo como resultado que
es vital para las empresas el uso de las TIC’S (Tecnologias de la informacién) donde se
mueven grandes cantidades de datos para apoyar el proceso de toma de decisiones. Asi como
también sucede en este proyecto, a pesar de tratarse de una pequefia empresa, se usan
herramientas tecnoldgicas basicas y se estd planteando la implementacion de ERPs para la
automatizacién de tareas y procesos repetitivos y asi poder reducir la necesidad de

intervencion manual. Esto conduciria a una mayor eficiencia operativa y ahorro de tiempo.

Recasens (2011) en su proyecto “Inteligencia de Negocios y automatizacion en la
gestion de puntos y fuerzas de ventas en una Empresa de Tecnologia™ asegura que el proceso
de automatizacion de datos es una herramienta que permite reducir errores humanos y
aumentar la eficiencia del nacleo de datos, esto es de gran ayuda para que la empresa sepa
hacia donde se dirige y cémo deberia actuar para lograr sus objetivos, potenciando los
negocios y su gestion. Lo cual se asemeja a este proyecto, ya que, los empleados de la
empresa consideran que la inteligencia de negocios otorga la potencia de tomar decisiones

asertivas porgue los dirige en la direccion acertada para realizar sus gestiones comerciales,
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conocer las necesidades de los clientes, prevenir los posibles riesgos y lograr identificar los

puntos débiles de la empresa para mejorarlos.

Silva y Soto (2016), presentaron su investigacion con el objetivo de estudiar y dar a
conocer los beneficios de los sistemas de inteligencia de negocios, mediante analisis
detallados. En sus resultados se puede resaltar que una causa determinante en el proceso de
implementacion de las herramientas de inteligencia comercial es reconocer las necesidades
de informacion de cada area de la empresa. A comparacion de los resultados de la presente
investigacion, se determind que es importante detectar de donde vienen los problemas que

pueden surgir dia a dia para poder encontrar las soluciones adecuadas y asi reducir riesgos.

Carrion y De La Rosa (2018) realizaron el trabajo de investigacion con el objetivo
de dar a conocer la influencia de la aplicacion de Inteligencia comercial para la exportacion
de su producto como idea de negocio. En sus resultados se refleja que la inteligencia
comercial es importante porque permite a la empresa identificar el mercado competitivo en
donde van a incursionar y permite una toma de decisiones mas eficientes en cuanto las
estrategias para lograr el éxito del negocio. Del mismo modo, en los resultados de la presente
investigacion gracias a la Inteligencia comercial se puede analizar a la competencia, y en
base a ello se puede innovar en cuanto a la calidad, productos y servicios; y también ayuda

a reducir errores en los procesos.

Chavez y Contreras (2018), llevaron a cabo su investigacion con el objetivo de
plantear el uso de inteligencia de negocios para llevar un mejor control en cuanto a las ventas.
En los resultados que se obtuvieron, se identificé que hubo una disminucidn significativa del
tiempo promedio de obtener informacion de ventas, reduccion del tiempo tanto como para
procesar la data y elaborar el kpi de ventas; también se logrd incrementar el nivel de
satisfaccion del cliente. A comparacion de nuestros resultados, con la inteligencia comercial
se pudo lograr un mejor orden en el almacén que gener6 mayor control de inventario en
entradas y salidas de productos tanto en las ventas presenciales como en las digitales, se

atendiod de manera mas efectiva la necesidad de los clientes.
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4.3. Implicancias

El presente proyecto de investigacion cuenta con implicancias de caracter teorico, ya
que su objetivo es dar a conocer las caracteristicas que se encuentran comprometidas en el
analisis de la inteligencia comercial en la empresa importadora Tech Trends Perd S.A.C.
ubicada en el distrito de Miraflores, 2022. Hay trascendencias que una empresa debe
considerar al momento de iniciar sus relaciones comerciales, ya que éstas le permiten realizar
una correcta gestion mercantil. En el presente proyecto se demuestra que, para una correcta
gestion comercial, es importante aplicar la inteligencia comercial para asi poder tomar
decisiones asertivas porque ésta los dirige en la direccion correcta, iniciando desde la cadena
de suministro y finalmente poniendo como prioridad brindar un servicio de calidad a los

clientes.

Asimismo, la empresa reconoce la necesidad que tienen respecto a la implementacion
de ERPs y contar con herramientas competentes para el manejo de sus procesos, de esa
manera podrian plantear estrategias de crecimiento, atender la demanda, incrementar sus
ventas y realizar el seguimiento para auto conocerse y saber en qué etapa del ciclo de vida

se encuentra la compaiiia.

Por otro lado, para la valoracién de nuevas y grandes oportunidades en un mercado
potencial, la opinién de los clientes en aspectos financieros y de operaciones tienen gran
impacto, poder captar nuevos clientes y lograr adaptarse a la coyuntura, preferencias y sobre
todo a las transformaciones digitales. Finalmente, la toma de decisiones es uno de los puntos
mas importantes en la direccion comercial, ya que, a través de la buena toma de decisiones,
toda empresa logra potenciar sus puntos débiles, marcar la diferencia y lograr obtener un

gran poder de negociacion frente a los diferentes stakeholders.

4.4. Conclusiones

Segun los resultados obtenidos en este proyecto de investigacion, para que una

empresa pueda realizar una adecuada gestion comercial, se identificO que un factor
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adapte a las necesidades de la compafiia. Si bien es cierto que en la fase de planificacion

hay un gran trabajo por establecer los objetivos principales para implementar la herramienta
que mas se adecue a las necesidades de la empresa, muchas compariias no realizan una
consulta anticipada, detallada y sistematica a los consumidores. A pesar de que la empresa
usa algunas herramientas en su dia a dia, los entrevistados consideran que son instrumentos
muy basicos y es necesario la implementacion de ERPs y contar con una fase de formacién
para el uso apropiado de las distintas funciones de las herramientas. Por otra parte, si bien es
cierto que la implementacién de dichas herramientas implica un cambio radical en sus
procesos, los empleados demostraron no tener resistencia al cambio, ya que, identificaron
muchos problemas en sus funciones y consideran necesario tomar el control, contar con
estrategias definidas sobre como afrontar dichos problemas y asi poder organizarse de una
forma mas estructurada e inclusiva que considere las diferentes caracteristicas y

requerimientos de los consumidores.

En primer lugar, se describe el funcionamiento de los sistemas de informacion en la
empresa importadora Tech Trends Perd S.A.C, donde se concluye que los sistemas que
utilizan han sido necesarios para recabar informacién importante tanto como de proveedores,
clientes, productos, optimizando los procesos; y también llevando un mejor control en
cuanto a ventas, inventarios, finanzas. Asimismo, la empresa ha notado una mejora
importante en los resultados y reconoce que la adaptacion al cambio es fundamental en una

empresa para lograr el éxito.

En segundo lugar, el uso que le dan a las herramientas tecnoldgicas influye tanto en
generar ventas presenciales como digitales, en cada plataforma utilizan métodos diferentes
para la captacion de clientes con diferentes promociones u ofertas, generando mayor ventas,
ya que cuentan con una web propia,redes sociales pero ademas un portal de ventas que es
Falabella en donde se adaptan a las camparias vigentes y en donde hay mayor accesibilidad
por parte de los clientes, asi pueden identificar que productos tienen mayor flujo comercial

y abastecerse para poder satisfacer las necesidades del cliente.
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en el dia a dia, lo identifican y asi toman una decision acertada para encontrar la mejor
solucidn, trabajando en equipo. Ademas, frente a situaciones de incertidumbre priorizan
cumplir con la necesidad del mercado para mantener la fidelizacion de los clientes, sin
importar generar un costo extra; esto es posible gracias a la inteligencia comercial ya que se
puede identificar por ejemplo los tiempos de entrega y la demanda de un producto frente a
la realidad del mercado.
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ANEXOS

TITULO: “ANALISIS DE LA INTELIGENCIA COMERCIAL EN LA EMPRESA IMPORTADORA TECH TRENDS PERU S.A.C., LIMA 2022”

PROBLEMAS OBJETIVOS CATEGORIAS, SUB CATEGORIAS E INDICADORES METODOLOGIA
. . . Tipo de Investigacion: Basica
GENERAL Categoria: Inteligencia Comercial —
GENERAL g g Enfoque: Cualitativo

¢Cuéles son las caracteristicas
de la inteligencia comercial en
la empresa importadora Tech
Trends Perd S.A.C, Lima,
2022?

ESPECIFICOS

¢Como funcionan los sistemas

de informacidn en la empresa

importadora Tech Trends Peru
S.A.C., Lima, 2022?

¢CoOmo se usan las herramientas
tecnoldgicas en la empresa
importadora Tech Trends Per(
S.A.C. ubicada en el distrito de
Miraflores, 2022?

¢Como es el proceso de toma
de decisiones en la empresa
importadora Tech Trends Pert
S.A.C. ubicada en el distrito de
Miraflores, 2022?

Conocer las caracteristicas
del andlisis de la Inteligencia
Comercial en la empresa
importadora Tech Trends Pert
S.A.C. ubicada en el distrito de
Miraflores, 2020

ESPECIFICOS

Describir el funcionamiento
de los sistemas de informacion
en la empresa importadora
Tech Trends Per( S.A.C.
ubicada en el distrito de
Miraflores, 2022.

Explicar el uso de las
herramientas tecnologicas en
la empresa importadora Tech

Trends Per( S.A.C. ubicada en
el distrito de Miraflores, 2022.

Conocer el proceso de toma
de decisiones en la empresa
importadora Tech Trends Pert

SUBCATEGORIAS

SISTEMAS DE
INFORMACION

HERRAMIENTAS
TECNOLOGICAS

TOMA DE DECISIONES

INDICADORES

-Confiabilidad
-Competitividad
-Eficiencia
-Base de datos

-Aplicaciones digitales
-Indicadores
-Comunicacion
-Valor de la Informacion

-Coyuntura
-Calidad
-Gerencia
-Asertividad

Nivel: Descriptivo

Disefio: Fenomenoldgico

Poblacién Total de 10 trabajadores de la empresa Tech trends Peru
S.A.C, Lima 2022

Muestra Muestreo por conveniencia 5 trabajadores de la empresa Tech
Trends Perd S.A.C

Técnica Entrevista semiestructurada, donde se realizaran las preguntas
establecidas a los trabajadores de la empresa

Instrumento Guia de entrevista, donde se encuentran las preguntas
definidas por subcategoria
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DEFINICION

DEFINICIO SUBCATE DEFINICION DE INDICADORE
TEMA CONCEPTUAL N OPERACIONAL GORIAS SUBCATEGORIAS S INDICADORES
. “Analisis inteligencia comé&oiafiabiladathpresa importadora Tech Trends Peru
UPN Se define como un conjunto
UNIVERSIDAD de procedimientos
DEL NoRTE Sistemas de interrelacionados que forman un Competitividad
Bassat (2011) define la informacion todo, tlas decir, obél_e?e_zl,)procesa, 1,234
inteligencia comercial __ almacenay distribuye o
como el conjunto de informacién para gestionar una Eficiencia
cualidades y valores organizacion
necesarios de una Base de datos
empresa 0 persona para L
generar una relacion de Adpll_caluones
estabilidad y confianza La variable esta o - Igitales
entre 2 personas o entre compuesta por 3 . Son aplicaciones digitales kPl
empresa y sus subcategorias y 12 Herramientas dlse_ﬁadas para colaborar con el S
INTELIGENCIA consumidores. Se lleva indicadores, donde se tecnologicas BUSI,n(_ES_S Intelligence du_r,ante el 5,6,7,8
COMERCIAL a cabo un proceso de estudiara analisis y la presentacion de Comunicacion
exploracion de descriptivamente datos
prodgcto, marca, mediante la entrevista Valor de la
tendencia de la qurta y semi estructurada. informacion
demanda. Se utilizan
diferentes herramientas
. Coyuntura
globales que permiten
convertir dicha o
informacion para la La toma de decisiones se .
10 . iy Calidad
toma eficiente de Toma de refiere a un proceso de seleccion
decisiones decisiones entre diferentes posibles 9,10,11y 12
alternativas, realizadas en los L .
: ; a gerencia
diferentes niveles de la empresa
Asertividad

S.A.C., Lima 2022”

Anexo 2: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION

TITULO: “ANALISIS DE LA INTELIGENCIA COMERCIAL EN LA EMPRESA IMPORTADORA TECH TRENDS PERU S.A.C., LIMA 2022”
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11.
12.

Anexo 3: INSTRUMENTO
GUIA DE ENTREVISTA

Sistemas de Informacion
¢Cuales son los sistemas de informacion que la empresa utiliza para los procesos y por qué los
considera confiables?
¢ Cual cree usted que es el principal factor que genera mayor competitividad en la organizacion?
¢Por qué usted considera que los sistemas de informacion son eficientes para la empresa?

¢ Qué base de datos les permite obtener informacion importante para la gestion de la empresa?

Herramientas Tecnologicas

¢Cuales son los medios digitales que utilizan normalmente para la comercializacion de los
productos?

¢Cuales son los indicadores (KPIs) que ustedes manejan gracias al uso de las herramientas
tecnoldgicas establecidas?

¢Cual es la informacion que la empresa comunica a sus clientes para generar mayor flujo
comercial?

Dado el entorno competitivo, ¢Cudl es el valor de la informacion que generan las herramientas

tecnoldgicas para la empresa?

TOMA DE DECISIONES
¢Cudles han sido las decisiones que usted ha tomado en una situacién de incertidumbre, en la

empresa?

¢ Qué elementos contribuyen a la calidad en la toma de decisiones?

¢Cdémo se organizan para la toma de decisiones de acuerdo a los problemas que surgen dia a dia?
¢Por qué considera usted que la inteligencia comercial brinda la posibilidad de toma de decisiones

asertivas?
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Anexo 42 VALIDACION DE INSTRUMENTO POR JUICIO DE EXPERTOS

Experto n°1: Mg, Jimmy Omar Herrera Gutiérrez

JUICIO DE EXPERTO SOBRE LA PERTINENCIA DEL INSTRUMENTO

Instrucciones: Coloque en cada casilla de valoracién la letra o letras correspondientes al aspecto
cualitativo que, segun su criterio, cumple o tributa cada item a medir los aspectos o dimensiones de la variable en

estudio. Las valoraciones son las siguientes:
MA= Muy adecuado / BA= Bastante adecuado / A= Adecuado / PA= Poco Adecuado / NA = No adecuado

Categorias a evaluar: Redaccién, contenido, congruencia y coherencia en relacion a la variable de

estudio. En la casilla de observaciones puede sugerir mejoras.
GUIA DE ENTREVISTA SEMIESTRUCTURADA

Estimado entrevistado, ... ante todo buenas tardes. Primero agradecerle por su tiempo y participacién en
esta entrevista, la cual tiene como objetivo conocer las caracteristicas de la Inteligencia Comercial en la empresa
importadora Tech Trends Pert S.A.C. en el afio 2022. Por ende, las preguntas que se realizaran en la presente
entrevista, estaran en relacion a la variable; Analisis de la Inteligencia Comercial en la empresa importadora
Tech Trends Pert S.A.C., Lima 2022.

PREGUNTAS VALORACION

OBSERVACIONES

ITEMS MA | BA A PA NA

PREGUNTA ABIERTA

(A partir de qué afio y qué elementos de Inteligencia
Comercial se incorporaron en la empresa importadora Tech | X
Trends Perd S.A.C.?

SISTEMAS DE INFORMACION

¢Cudles son los sistemas de informacion que la empresa | X
utiliza para los procesos y por qué los considera confiables?

¢Cudl cree usted que es el principal factor que genera | X
mayor competitividad en la organizacién?

¢Por qué usted considera que los sistemas de informacién | X
son eficientes para la empresa?

¢Qué base de datos les permite obtener informacién | X
importante para la gestién de la empresa?
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H #MMP’ENTAS TECNOLOGICAS

5 ¢Cudles son los medios digitales que utilizan | X
normalmente para la comercializacion de los productos?

6 ¢Cudles son los indicadores que ustedes obtienen gracias | X
al uso de las herramientas tecnoldgicas establecidas?

7 ¢Cudl es la informacion que la empresa comunica a sus | X
clientes para generar mayor flujo comercial?

8 Dado el entorno competitivo, ¢Cual es el valor de la | X
informacion que generan las herramientas tecnoldgicas
para la empresa?

TOMA DE DECISIONES

9 ¢Cudles han sido las decisiones que usted ha tomado en | X
una situacién de incertidumbre, en la empresa?

10 ¢Qué elementos contribuyen a la calidad en la toma de | X
decisiones?

11 ¢COmo se organizan para la toma de decisiones de | X
acuerdo a los problemas que surgen dia a dia?

12 ¢Por qué considera usted que la inteligencia comercial | X
brinda la posibilidad de toma de decisiones asertivas?

Evaluado por: JIMMY OMAR HERRERA GUTIERREZ

D.N.L.: 40321572 Fecha: 01/05/2023 Firma:
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Experto n°2: Mg. Guimel Christopher Valcazar Montenegro

JUICIO DE EXPERTO SOBRE LA PERTINENCIA DEL INSTRUMENTO

Instrucciones: Coloque en cada casilla de valoracion la letra o letras correspondientes al aspecto
cualitativo que, segun su criterio, cumple o tributa cada item a medir los aspectos o dimensiones de la variable en

estudio. Las valoraciones son las siguientes:
MA= Muy adecuado / BA= Bastante adecuado / A= Adecuado / PA= Poco Adecuado / NA = No adecuado

Categorias a evaluar: Redaccién, contenido, congruencia y coherencia en relacion a la variable de

estudio. En la casilla de observaciones puede sugerir mejoras.
GUIA DE ENTREVISTA SEMIESTRUCTURADA

Estimado entrevistado, ... ante todo buenas tardes. Primero agradecerle por su tiempo y participacién en
esta entrevista, la cual tiene como objetivo conocer las caracteristicas de la Inteligencia Comercial en la empresa
importadora Tech Trends Perd S.A.C. en el afio 2022. Por ende, las preguntas que se realizaran en la presente
entrevista, estaran en relacion a la variable; Analisis de la Inteligencia Comercial en la empresa importadora
Tech Trends Perd S.A.C., Lima 2022.

PREGUNTAS VALORACION
. OBSERVACIONES
ITEMS MA |[BA| A PA | NA
PREGUNTA ABIERTA
¢A partir de qué afio y qué elementos de Inteligencia
Comercial se incorporaron en la empresa importadora | X
Tech Trends Per( S.A.C.?
SISTEMAS DE INFORMACION
¢Cudles son los sistemas de informacion que la empresa
utiliza para los procesos y por qué los considera | X
confiables?
¢Cudl cree usted que es el principal factor que genera
mayor competitividad en la organizacion? X
¢Por qué usted considera que los sistemas de informacion
son eficientes para la empresa? X
¢Qué base de datos les permite obtener informacion
importante para la gestion de la empresa? X
HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS
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normalmente para la comercializacion de los productos?

6 ¢Cudles son los indicadores que ustedes obtienen gracias
al uso de las herramientas tecnoldgicas establecidas?

7 ¢Cudl es la informacidn que la empresa comunica a sus
clientes para generar mayor flujo comercial?

8 Dado el entorno competitivo, ¢Cudl es el valor de la
informacién que generan las herramientas tecnolégicas
para la empresa?

TOMA DE DECISIONES

9 ¢Cudles han sido las decisiones que usted ha tomado en
una situacion de incertidumbre, en la empresa?

10 | ¢Qué elementos contribuyen a la calidad en la toma de
decisiones?

11 | (Como se organizan para la toma de decisiones de
acuerdo a los problemas que surgen dia a dia?

12 | ¢Por qué considera usted que la inteligencia comercial

brinda la posibilidad de toma de decisiones asertivas?

Evaluado por: Guimel Christopher Valcazar Montenegro

DNI: 40769400
Fecha: 15/05/2023

Firma:

e
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Anexo 5. ENTREVISTAS

Entrevista con los trabajadores de la empresa Tech Trends Pert SAC

@ ® Reproductor multimedia

Cavero Torero Jo...

Cavero Torero Jonathan

0:00:01 @

JONATHAN CAVERO 2

< Gonzales Minaya, A.; Ravina Pevez, Pag. 68

c.>



