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RESUMEN

En el presente trabajo de investigacion se tiene como objetivo determinar que la
inteligencia comercial contribuye en la importacion de conductores eléctricos en la empresa
Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021. La investigacion es de tipo aplicada con
enfoque cuantitativo y cualitativo de nivel correlacional, con la finalidad de evaluar y buscar
conexion entre las variables que se estan usando. Se aplic6 como técnica la recoleccion de
datos usando como instrumentos la entrevista y cuestionario, ambos fueron realizados
basados en las variables, dimensiones e indicadores. El cuestionario se realiz6 a 4
trabajadores, teniendo 8 preguntas desarrolladas en la escala polotomica Likert. La entrevista
fue realizada a 1 trabajador, aqui se desarrollé 9 preguntas abiertas. También se utilizé como
instrumento el anélisis documental, se solicité documentos a la empresa y ademas un trabajo
de investigacion previo sobre importacion de cables eléctricos. La recoleccion y analisis de
datos, el plan estratégico, la investigacion de mercado ayudan a obtener informacién viable
y acertada para luego tomar una decision sobre la eleccion y compra de los conductores
eléctricos, ya sea en el mercado nacional o internacional. Concluyendo que la inteligencia
comercial si contribuye a la importacién de conductores eléctricos en la empresa Sermadi
Servicios Generales SAC. Por otro lado, los empleados sabian de la existencia de esta
herramienta, sin embargo, no sabian como aplicarla ni utilizar sus funciones de desarrollo

dentro de la empresa

PALABRAS CLAVES: Inteligencia comercial, importacion, proveedores, toma de

decisiones.
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CAPITULO I: INTRODUCCION
1.1. Realidad problemética

En la actualidad, vivimos en un mundo lleno de tecnologias que gracias a estas nos
brindan una mejor estabilidad personal y econémica. Por ello, gran cantidad de empresas
que se encontraban con esta alteracion generacional, no podian adaptarse a los cambios. En
este rubro, podemos encontrar a empresas importadoras. Muchas de estas, no estaban
preparadas para actuar frente a este problema, como por ejemplo, nuevos clientes altamente
potenciales, nuevos competidores, nuevos productos, evolucién del nuevo mercado, etc.
Estas empresas importadoras debian encontrar nuevas maneras de realizar negocios para
poder mantenerse en el mercado. Por lo tanto, descubrieron el modo de reinventarse en el
actual mercado, mediante la inteligencia comercial. Este es un proceso en el cual se reine
informacion calificada para poder transformarla en conocimiento y realizar la toma de

decisiones.

La inteligencia comercial es un conjunto de actividades que una empresa realiza, para
luego establecer un analisis acerca de las variables que indican comportamientos actuales,
como tendencias en las oferta y demanda, relacion de precio con el producto o servicio en
mercados de nivel local o global, para asi transformar la informacion obtenida (Bassat,

2011).

De acuerdo con lo manifestado por Gallerano (2009) la inteligencia comercial es un
proceso caracterizado por ser sistematico, objetivo e informativo. De manera que, es
planificado con objetivos, carente de sesgos y es esencial en el disefio de flujos de

informacion de las empresas.
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Los principales objetivos de la inteligencia comercial serd generar estrategias
enfocadas a diversos entornos del negocio para que asi se pueda aprovechar las
oportunidades en nuevos mercados tanto locales como internacionales, y por otro lado se

busca reducir el riesgo frente a estos escenarios (Rojas, 2018).

Vivimos en un mundo donde la generacion de nueva informacion es continua. Esto
hace que el volumen de datos que se maneje en cualquier empresa, incluso en la mas
modesta, sea de una manipulacién y visualizacion inabarcable si no se disponen de
herramientas o aplicaciones que lo permitan. A raiz de esto, surge la inteligencia de negocios
como un concepto orientado al tratamiento inmediato de los datos, la informacion y, en
definitiva, el conocimiento, con el fin de mejorar los procesos de cualquier organizacion

frente a las exigencias del mercado (Mora, 2018).

En esta presente investigacion tomaremos los datos de la empresa Sermadi Servicios
generales SAC. Esta empresa estéa dedicada al rubro de mantenimiento en general realizando
servicios de carpinteria, albafiileria, estructuras metélicas, gasfiteria, pintura, fabricacién de
muebles, electricidad, mantenimiento e instalaciones eléctricas, cableado estructurado de
redes y energia. La empresa inicio sus operaciones en el afio 2007 bajo el nombre de JC
Sermadi SAC. Fue fundada por Carlos Didgenes Zegarra Tello y Benjamin Zulueta Sanchez,
Posteriormente, se fund6 la empresa Sermadi Inversiones SAC en el afio 2012 por los
mismos fundadores de la anterior empresa. Por ultimo, la empresa cuenta con el nombre y
ruc actual. Esta fue creada en el afio 2016 y hasta el dia de hoy sigue brindando sus servicios
para el mercado actual. A lo largo de los afios, conto con proveedores de la més alta calidad
para poder realizar sus trabajos de manera eficiente. Ademas, Sermadi Servicios Generales
SAC, tiene 5 afios de constitucion, se encuentra posicionada en rubro de mantenimiento en

general brindando los servicios mencionados antes. Es una de las empresas que ha trabajado
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por mas de 13 afios para la compaiiia El Diario EI Comercio SA bajo otras razones sociales
y/o ruc. Actualmente, se encuentra realizando trabajos en medianas y pequefias empresas en

el mercado.

Las empresas importadoras peruanas de Lima son muy constantes en la calidad y
cantidad de productos que demandan sus clientes, ya que muchos de estos, especialmente
los conductores eléctricos, son muy solicitados por sus consumidores. Por ello, la presente
investigacion se basara en analizar de qué manera la inteligencia comercial contribuye a la
importacion de conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC
durante los afios 2020-2021. Por consiguiente, la finalidad del presente estudio es determinar

si al utilizar esta técnica nos brinda mejores resultados en cuanto a la rentabilidad.

1.2. Justificacion

La importancia de realizar esta investigacion, es poder evaluar, detallar y analizar la
relacién de las importaciones con la inteligencia comercial en la empresa Sermadi. Con la
finalidad, de desarrollar una investigacion previa para el analisis de los diferentes procesos

que se toman en cuenta para tomar una decision en cuanto a una mejora de rentabilidad.

Méndez (1995), citado por Bernal (2006) sefiala que, la justificacion de un estudio
de investigacion puede ser de caracter teorico, practico o metodoldgico. Siguiendo la

sugerencia del investigador, mencionamos:
Justificacion tedrica

La presente investigacion tiene justificacion teorica, ya que el objetivo del estudio
genera reflexién y debate sobre la inteligencia comercial en la importacion de conductores
eléctricos de la empresa Sermadi Servicios Generales SAC. Asimismo, cabe resaltar que la
investigacion gestiona las teorias existentes referentes a la inteligencia comercial con el fin
de conocer los efectos que puede ocasionar esta herramienta sobre la comercializacion de

conductores eléctricos en la empresa mencionada.
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Justificacion metodologica

Se presenta la justificacion metodoldgica porque la investigacion propone buscar
nuevas técnicas para generar conocimiento. Ademas, cumple con todos los procedimientos
y puede ayudar a revisar antecedentes y obtener diversas notas respecto a la importacion
mediante la herramienta de la inteligencia comercial; en este caso, las técnicas de estudio
empleadas fueron entrevistas y cuestionarios realizados a los colaboradores de la empresa,

y el instrumento de recoleccion de datos fue la entrevista.
Justificacion practica

La investigacion tiene justificacion practica debido a que se expondran las razones
sobre la utilidad y aplicabilidad de los resultados del estudio de la inteligencia comercial y
su incidencia en la comercializacion de conductores eléctricos. Esto permitird que los

resultados conseguidos se puedan aplicar en otras investigaciones y empresas.

1.3. Antecedentes

En esta parte de la investigacion, se deben indicar todos aquellos trabajos de
investigacion o tesis universitarias de diversos grados, que abarquen nuestro mismo tema de
investigacion, y que han sido utilizados como guia o base para el desarrollo del presente
trabajo. Al citar los antecedentes se debe mencionar el apellido del autor, afio, titulo del
trabajo de investigacion, universidad donde se sustentd, grado académico optado y las

conclusiones (Naupas et al. 2018).

Antecedentes Nacionales

Rubio (2019), en la tesis titulada “Aplicacion de la inteligencia comercial para
la importacion de equipos biomédicos (termociclador) de la empresa importadora
Medical Insigth SAC, 2019”, para ostentar el titulo de licenciada en Administracion y
Negocios Internacionales por la Universidad Privada del Norte. Esta investigacion tuvo

como objetivo realizar una investigacion sobre como la aplicacion de la inteligencia
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comercial influye en la importacién de ciertos equipos biomédicos en la empresa Medical
Insight durante el afio 2019. El enfoque empleado en la investigacion es cuantitativo.
Ademas, se ha planteado como descriptivo-explicativo. Los instrumentos realizados para
esta tesis son: encuesta (cuestionario) y revision documental. Este estudio arrojé que la
aplicacion de esta herramienta para la importacion de material biomédico influy6 de manera
significativa. Desarrollo diferentes tipos de estudio con distintas variables, entre ellas: la
oferta, la demanda y el precio. Los resultados de estos andlisis los dieron los propios
trabajadores de la empresa ya mencionada, indicando en un margen alto que la aplicacion de
la inteligencia comercial si contribuye a la importacion de equipos biomédicos.

Sichez y Pérez (2018), en la tesis titulada “La inteligencia comercial y su impacto
en las exportaciones de ardndanos frescos de las empresas agroexportadoras de
Trujillo al mercado de Frankfurt - Alemania, Trujillo 2017, para ostentar el titulo de
licenciada en Administracion y Negocios Internacionales por la Universidad Privada del
Norte. Esta investigacion tuvo como objetivo: analizar el empleo de la “inteligencia
comercial” y la impresion que causa en las ventas al exterior de “arandanos frescos” de los
productores y empresarios exportadores de Trujillo al mercado europeo (Frankfurt —
Alemania), con el fin primordial de que los exportadores de arandanos tengan un reflejo
beneficiosos de la puesta en practica de la “inteligencia comercial” como una via util y
necesario para recopilar informacion al instante y de suma importancia, permitiendo tomar
decisiones adecuadas y eficientes al momento de elegir el destino de los productos (mercado
potencial) y la exportacion del fruto. Tuvo un enfoque cuantitativo. Para esto, se efectud una
revision documentaria y encuesta, obteniendo por resultado para la comercializacion de
arandonos frescos y las circunstancias que formar parte del mismo, la eleccion e
individualizacion del importador de nuestros productos (mercados consumidores), el alcance
local como nacional, la proporcién a producir y exportar, fijar precios de importacion y
exportacion de arandanos frescos, saber la cantidad de arandanos a exportar y los indicadores
de viabilidad. El volumen a exportar al cliente seleccionado determinado en base a las
importaciones de frutos realizados por el mercado objeto de exportacion, la jurisdiccion,
traslado, el consumidor, poder de compra a gran escala “PBI per cépita” y su empleo

exclusivo, obteniendo como mercado objeto de exportacion de arandanos al mercado

Pag.

<Guevara Gallo, I; Zegarra Cacho, D> 17



“La inteligencia comercial y su relacion con la importacion de
1 “PN conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021.”

UNIVERSIDAD
PRIVADA/
DEL NORTE

europeo exclusivamente a Alemania, por el motivo primordial de que los mercados alemanes
tienden a preferir el consumo de productos saludables y naturales. Los resultados hallados
del procedimiento de estudio permitieron delimitar que existe gran consumo de arandanos

frescos por parte de los habitantes de la ciudad de Frankfurt, Alemania.

Ascencio y Flores (2018), en la tesis titulada “Aplicacion de la inteligencia
comercial para la importacion de motopartes en la empresa RKL Servicios Generales
E.I.LRL”, para ostentar el titulo de Licenciado en Administracién y Negocios Internacionales
por la Universidad Privada del Norte. Esta investigacion tuvo como objetivo analizar si la
aplicacion de la inteligencia comercial influye en la importacion de motopartes en la empresa
RKL. Esta investigacion es de enfoque cuantitativo y se utilizé la data documentaria de un
periodo establecido como instrumento para realizar un analisis estadistico y de esta manera
validar la hipotesis planteada. En este caso, se realizo un andlisis de la situacion actual de la
compafiia durante los afios 2016-2017 para poder obtener mas alternativas de futuros
proveedores y algun beneficio para la empresa. Finalmente, al término de esta investigacion
se concluyé que la aplicacion de la inteligencia comercial es muy favorable al momento de
la busqueda de proveedores y reduccion de algunos aranceles para la importacion de

motopartes.

Briceiio y Yucra (2019), en la tesis titulada “La influencia de la inteligencia
comercial en la importacion de envases para la empresa Rollos de Papel SAC, 2019,
para ostentar el titulo de Licenciado en Administracion y Negocios Internacionales por la
Universidad Privada del Norte. El enfoque utilizado en esta tesis es cuantitativo. Se utiliz6
como instrumento una encuesta (cuestionario). Esta investigacion tuvo como objetivo
determinar la influencia de la inteligencia comercial para la importacion de envases para la
empresa ya mencionada. El andlisis que se utilizo fue descriptivo y explicativo teniendo una
muestra de 30 empleados dentro de la compafiia. Un 73.3% de estos considerd que la
inteligencia comercial contribuyd altamente en la importacion de sus productos. Por
consiguiente, se concluy6 que esta herramienta interviene significativamente en el proceso

de importacidn de envases para dicha empresa.
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Antecedentes Internacionales

Montafio (2017), en la tesis titulada “Diserio de una oficina técnica de inteligencia
comercial para los artesanos del canton Atacames”, tesis para optar el titulo de Ingeniero
en Escuela de Comercio Exterior. Esta investigacion surgio por la necesidad de formar una
oficina técnica de “inteligencia comercial” dirigido a las personas dedicas a la artesania del
canton Atacames, con el Unico fin de saber cual son los aspectos técnicos de una oficina, que
servicios ofrece y cudl es la inversion que dard firmeza al avance de dicho proyecto. Se
realizd6 basado en el enfoque cualitativo-cuantitativo, con naturaleza descriptivo
exploratorio, la adjudicacion de los datos recopilados, mediante los instrumentos de
recoleccion de datos en este caso entrevistas aplicadas a 7 personas que tienen la calidad de
dirigentes pertenecientes a las asociaciones artesanales y al representante de “BanEcuador”.
Asimismo, se empled como instrumento de campo un formato de ficha de persuasion y se
realiz6 una minuciosa revision documental, que facilito dar base a los resultados
recuperados. Teniendo un resultado principal la cual es el actual estado en la que se hallan
los sujetos que se dedican a la artesania del “canton Atacames”, pese a equivaler al 25 % de
su riqueza, considerado el sector artesanal mas descuidado por las autoridades locales del
canton y representantes de cada sindicato, en razon a estas carencia se efectud 4 servicios;
asimismo, la investigacion financiera efectuado muestran que existen fundamentos sélidos
que dan base al plan de inversion a fin de ser ejecutados gracias a sus trascendencias
financieras viables y factibles.

Almazian y Remache (2018), en la investigacion titulada “La inteligencia
comercial internacional en la formacion técnica productiva”, para optar el titulo en la
carrera de comercio exterior en la Universidad de Guayaquil. Este trabajo tuvo como fin:
“estudiar las fallas del emprendimiento en la que estan incurriendo los alumnos de tercero
bachillerato técnico de la Unidad Educativa Fiscal Huancavilca, en el canton Guayaquil de
la provincia del Guayas”. Esto a consecuencias de que a los maestros no se les han capacitado
oportunamente en habilidades metodoldgicas, tampoco con los nuevos enfoques educativos,
en razon a esto no se ha conseguido formar adecuadamente a los estudiantes en temas de

“formacion técnica productiva”, esto si fuera ensefiado correctamente contribuirian a
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mejorar sus propositos y asi ponerlos en practica todo lo aprendido por profesionales
competentes. Segun la tesis, tiene un enfoque cualitativo y cuantitativo. Para que esta
investigacion sea viable se realizara una encuesta a los pupilos de “tercer afio de bachillerato
técnico” y también se aplicara las mismas a sus maestros del nivel bachillerato de la entidad
como recopilacion de informacion, por medio de la cual se podrd acopiar datos
ordenadamente y justo, esto contribuird con los resultados recuperados puedan ser
estudiados e interpretados facilmente. Una vez investigado a los alumnos y profesores cual
es la consecuencia para la inexistencia de emprendimiento posteriormente se pasa a efectuar
un médulo simple de produccién y elaboracion jugo de la fruta denominada carambola con
la finalidad de exportar, aportando con ello a al desarrollo emprendedor de los alumnos y

formando fuentes de ganancias econdémicas y creando puestos de empleos.

Escobar (2015), en el trabajo titulada “La politica comercial a la importacion de
textiles desde Peru y su impacto en la produccion textilera ecuatoriana, periodo 2008-
20127, tesis para optar el grado de magister en negocios internacionales y gestion de
comercio exterior en la Universidad de Guayaquil. Esta investigacion tuvo como objetivo:
“determinar el impacto de la politica comercial aplicada a la importacion de textiles desde
el Peru en el periodo 2008-2012”. Tuvo un enfoque cuantitativo y como instrumento tuvo
la recoleccion de datos. El grupo de personas dedicadas a la textileria y confecciones es uno
de los sectores que ha mostrado flexibilidad en cuanto a los aranceles sobre el ingreso de
insumos, conociendo la necesidad de adquirir materia prima para la produccion textil y
confeccion, en vista que el mercado nacional no ofrece las materias primas necesarias. Esta
investigacion evalug la factibilidad de adquirir los productos textiles desde Perd y la reaccion
que ocasionaria en el sector dedicado a la textileria y confecciones del Ecuador, desde la
perspectiva de la cantidad de las adquisiciones y la conducta del desarrollo de la produccion
de Ecuador, la balanza comercial y la generacion de nuevos puestos de trabajo en los
periodos entre 2008-2012.

Falcon, (2012) presento la tesis “Desarrollo de una solucion de inteligencia de

negocios en el manejo de estadisticas de control en la venta de repuestos de la empresa
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Talleres Ambamazda S.A. de la ciudad de Ambato” en la Universidad Técnica de Ambato
desarrollo como objetivo la solucion de inteligencia de negocios para el manejo de
estadisticas y asi controlar la venta de repuestos de la empresa Talleres Ambamazda S.A, asi
mismo conocer de qué manera influye la inteligencia de negocios en la venta de repuestos
automotrices. Como metodologia aplicd la investigacion documental bibliografica ya que
obtuvo informacion de diferentes autores y a su vez exploratorio descriptivo ya que se
implemento el uso de la inteligencia comercial para controlar las estadisticas de ventas de
los repuestos y asi mismo determina las principales causas de que la empresa no haya
adoptado aun este modelo de negocios. Esta investigacion concluye que la empresa no lleva
un buen manejo de la informacion en sus procesos internos porgue se realiza manualmente
y el volumen de datos no ayuda a tener resultados reales para el crecimiento de las ventas y
la satisfaccion de los clientes. Por lo tanto, se debe realizar un estudio de inteligencia de
negocios para mejorar sus procesos internos, el buen manejo de ventas y datos reales para el

desarrollo de esta area.

Venegas (2019), en la investigacion titulada “Inteligencia de Negocios, modelo
para la toma de decisiones, basado en la interaccion de los criterios y las etapas del ciclo
de ventas en el subsistema comercial de servicios en una empresa de IT en
Latinoamérica”, para optar el titulo de maestria en Ingeniera industrial. Este trabajo tuvo
el objetivo de obtener la mejora del proceso de toma de decisiones del subsistema comercial
de una empresa del sector IT. Se pudo observar los criterios que se utilizan para determinar
el ciclo de ventas de servicios IT, partiendo de una propuesta del proceso de toma de
decisiones remitido de las interacciones identificadas. Ademas, se concluy6 que se obtuvo
una ligera ventaja en cuanto a la competencia, ya que se tomé en cuenta el tiempo de
obtencidn y la precision de la informacién para mejorar el proceso lento y nulo de precision.
Finalmente, se pudo generar escenarios sobre la informacion que esta alimenta al modelo
del tiempo real y se pudo reducir el tiempo de procesamiento de los datos gracias a la

estandarizacion y automatizacion de procesos de pronostico en el subsistema comercial.
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Recalde (2018), en la investigacion titulada “Analisis y propuesta de una
herramienta Business Intelligence que permita mejorar la toma de decisiones
gerenciales en la empresa Soldeneg Soluciones Negocios Cia.Ltda”, para optar el titulo
de comercio exterior en la Universidad Central del Ecuador. Esta investigacion implicé un
estudio completo de la empresa Soldeneg Soluciones de Negocios Cia. Ltda.; en donde se
logré identificar el estado actual del disefio y la formacion organizacional mediante las
herramientas del analisis DAFO y Cadena de Valor. Por lo tanto, se obtuvo como resultado
que la empresa no cuenta con un instrumento que les permita corregir y medir oportunamente
del desempefio de las actividades. En conclusion, la investigacion definid que es apropiado
implementar la herramienta Bl (Business Intelligence) para lograr satisfacer las necesidades
del negocio y del usuario de tal forma se logre tomar mejores decisiones que permitan
conservar la competitividad en el mercado. Ademas, agrega que el uso de la tecnologia y de
una adecuada herramienta de inteligencia de mercados es esencial no solo para grandes
empresas sino para micro y pequefias empresas asi permitira que las decisiones a tomar sean

mas eficaces, eficientes y efectivas.

1.4. Bases tedricas

1.4.1. Inteligencia Comercial

De acuerdo a Bassat (2011), se define inteligencia comercial como un conjunto de
actividades que una empresa realiza a modo de exploracion, para luego establecer un analisis
acerca de las variables que indican comportamientos actuales, tales como tendencias en la
oferta y la demanda, la relacion precio con el producto o servicio en mercados a nivel local
o global, y asi transformar la informacion obtenida en instrumentos Utiles para el proceso de

toma de decisiones.

De acuerdo a lo manifestado por Rojas (2016), el término inteligencia comercial se
precisa como la perspectiva a futuro cuyo sustento se encuentra en los datos previos y
actuales, con el proposito de enrumbar los emprendimientos, gracias a las interpretaciones

de los valores mercantiles.

Objetivos de la Inteligencia Comercial
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Segun McBride (2011) refiere que el objetivo primordial de la inteligencia comercial
es explorar las necesidades y tendencias insatisfechas de un mercado determinado. Detectar

éstas es mas econdémico y por lo tanto mas rentable que una investigacion de mercados.

La EAE Business School (s.f) destaca que los objetivos y aplicaciones de la

inteligencia comercial son:

e Mejorar la capacidad competitiva de las compafiias. Ya no sélo se trata de
competir; lo importante es lograr que las empresas sepan hacerlo y aspiren a
ocupar mejores posiciones en el mercado.

e Facilita la toma de decisiones. La informacién que obtenemos de procesos de
este tipo nos hace mas facil la toma de decisiones en todo lo que tenga que
ver con las estrategias de marketing.

e Llama la atencion sobre posibles cambios en el mercado. A veces no vemos
las oportunidades de negocio que surgen en nuestro propio mercado. También
para esto sirve la inteligencia competitiva.

e ldentifica tendencias, es decir, necesidades que se materializan y llegan a un
buen ndmero de consumidores. La idea es aprovechar esas coyunturas para

obtener beneficios y escalar posiciones en el mercado.
Importancia de la Inteligencia Comercial

Trabajar con un enfoque de “inteligencia comercial” adquiere una gran importancia
en la medida en que aumenta la competencia, las innovaciones son cada vez mas réapidas y
las tendencias de los mercados y de los consumidores son altamente cambiantes. Se exigen
decisiones cada vez mas precisas y en menos tiempo. Los errores y la lentitud en las
decisiones, a su vez, provocan costes cada vez mas altos. Los ciclos son mas cortos. Algunas
empresas implantan un “sistema de vigilancia” para monitorizar estos cambios, y dicho

sistema incluye la inteligencia comercial (Gallerano, 2009).

McBrige (2011), indica que la importancia de la inteligencia comercial radica en la
utilidad de esta como herramienta para obtener oportunidades de venta o compra y reducir
los riesgos en el logro del desarrollo de los negocios y actividades que requieren de este
instrumento para tener éxito. Optimizar recursos y tiempos, contribuyendo de manera 6ptima

al proceso de toma de decisiones.
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La inteligencia comercial como una herramienta implementada en las

organizaciones

Todo proceso organizacional tiene un orden secuencial, el cual inicia con un analisis
estratégico, ademas, la inteligencia comercial es una herramienta basica para la direccion
estratégica de una empresa, es asi que la estructura de la organizacion, juntos con los
sistemas administrativos y la definicion y coordinacion del trabajo dentro de la organizacion,
juegan un rol muy importante en cuanto a la competitividad en una organizacion (Aferlof,
2005).

La Inteligencia Comercial dentro de los Negocios Internacionales

Rojas (2016), refiere que cualquier organizacion requiere contar con informacién
veridica y actualizada que le permita conocer distintos entornos acertadamente. No solo para
que pueda interactuar con ellos, sino también para obtener como respuesta que las
actividades realizadas por la empresa enfocadas en el logro de los objetivos estdn dando

buenos resultados.

Para la realizacion de las actividades comprendidas en los negocios internacionales,
la investigacion de mercados internacionales y la inteligencia comercial deben contar con un
monitoreo constante. Tanto las herramientas tecnoldgicas (entre ellas, sistemas de
administracion de bases de datos) como un equipo profesional especializado tienen que

apoyar dicho monitoreo.

Como se ha comentado anteriormente, contar con informacion, (que luego ha de ser
convertida en inteligencia comercial), permite sacar ventaja ante los competidores. Porque
se tiene una vision de lo que podria pasar en el futuro, de modo que se pueden ejecutar

estrategias oportunas y apropiadas, actividades que sirven para poder actuar.
Dimensiones de la Inteligencia Comercial

En la investigacion presente se desarrollaron las siguientes dimensiones de
inteligencia comercial: Esquema Dinamico, Proceso de Toma de Decisiones, Exploracién

de Mercado y Analisis de Datos.

Esquema Dinamico
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Segun Medina (2012), el siguiente esquema se refiere al proceso de convertir datos
en conocimiento y conocimiento en acciones para crear ventajas competitivas de negocios.

Este modelo propuesto por el autor menciona los siguientes pasos:

e Planificacion.

e Anélisis de requerimientos.

e Arquitectura y modelamiento de datos.
e Extraccion inicial de datos

e Actualizacién periodica de datos.

e Explotacion de datos.
Proceso de Toma de Decisiones

Ecured (2017), deduce que la inteligencia comercial engloba toda la informacién que
la empresa necesita para tomar decisiones sobre sus procesos de venta. Es imprescindible
para desarrollar la estrategia de negocio, ya que orienta la direccion a seguir, previene sobre
los riesgos de cada decision y permite la anticipacion y la rentabilizacion de las acciones que
se realicen, también mantener una estructura equilibrada de la relacién producto — mercado
y adaptar los procesos de comercializacion al entorno. Trabajar con un enfoque de
inteligencia comercial adquiere una gran importancia en la medida en que aumenta la
competencia, ademas el autor sefiala que las innovaciones son cada vez més rapidas y las
tendencias de los mercados y de los consumidores son altamente cambiantes. Se exigen
decisiones cada vez mas precisas y en menos tiempo. Los errores y la lentitud en las

decisiones, a su vez, provocan costes cada vez mas altos y los ciclos son mas cortos.
Exploracion de Mercado

La inteligencia comercial y la exploracion de mercado van de la mano, para poder
obtener un buen recojo de informacién, las diferentes fuentes (primarias y secundarias, las

cuales son una herramienta primordial en cada organizacion (Vera, 2001).

Una exploracion de mercado, se debe elaborar de la forma mas precisa posible, es
decir, ser expresada en su totalidad en cuanto a la investigacion que se va a realizar, de tal
forma que esto producira el desarrollo claro de objetivos y estrategias en una organizacién
(Palacios, 2010).

Analisis de Datos
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El andlisis de datos es el estudio de un conjunto de informacién cuyo objetivo es
obtener conclusiones que ayuden a una organizacion a tomar una decision. Hace referencia
a la investigacion e interpretacion de datos que se obtengan, con el fin de llegar a la solucion
de un problema. Cabe resaltar que este es un proceso de ciencia que se realiza luego de una
recoleccion de datos (Westreicher, 2020).

El anélisis de datos puede ser de dos tipos:

e Cuantitativo: La informacion es numérica a partir de la cual se pueden
elaborar estadisticas exactas. Por ejemplo, las calificaciones obtenidas por los
alumnos de una clase en el Gltimo semestre.

e Cualitativo: Se trata de informacion obtenida de una base de datos presentada
usualmente en forma textual. Por ejemplo, un grupo objetivo donde se ha

consultado a los participantes su opinién sobre un nuevo producto.
1.4.2. Importacion

De acuerdo a Daniels (2013), la importacion se define como la adquisicion de bienes
0 servicios, realizados por el comprador localizado en un pais puntual a otro vendedor,
localizado en otro pais diferente. Este negociante extranjero es llamado importador, en tanto
que el vendedor se le conoce con el nombre de exportador. La importacion de bienes es
sencilla: el envio que hace Toyota desde Japon de un automovil para un comprador
localizado en Bangkok se registra como una importacién de Tailandia. Las importaciones de
servicios, dada su intangibilidad, asumen varias formas. Los bancos extranjeros como el
Royal Bank of Canada, que proveen servicios financieros a clientes de Estados Unidos,

califican como importadores de servicios.
Importancia de Importar

Diversos factores estimulan a una empresa para comenzar a importar, asi como para
motivar la actividad continua. La investigacion subraya la alta calidad del producto, el
procesamiento satisfactorio de los pedidos, la confiabilidad de entrega, precios mas bajos y
escasez doméstica. Estos factores, individual y colectivamente, empujan a los importadores
a buscar en los mercados mundiales productos de menor precio, mejor calidad, o no

disponibles localmente (Daniels, Radebaugh y Sulliva ,2013).

Dimensiones de la Inteligencia Comercial
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En la investigacion presente se desarrollaron las siguientes dimensiones de

importacion: Logistica Aduanera, Proveedor, Tipo de Importacion y Eleccion de transporte.
Logistica Aduanera

Segun Kontarovski (2021) la logistica aduanera es el conjunto de actividades que se
realizan para optimizar las importaciones y exportaciones de mercancias, a través de la
reduccion de procesos y diligencias necesarias para hacer un intercambio Optimo de
productos de un estado a otro. Tiene como objetivo hacer que el servicio sea integrado en
las &reas de transporte maritimo, aéreo y terrestre. Esto significa, brindar las mejores
opciones para transportar una mercancia, asi como asegurarse de la carga y descarga correcta

de los productos y estar conscientes de los tipos de almacenaje para mercancia mas 6ptimos.

La importancia de la logistica aduanera estd en la planeacion y control de los
procedimientos para que las mercancias sean bien almacenadas y transportadas de un punto

a otro bajo los requerimientos necesarios.
Eleccion de Proveedor

Kotler et al. (2005), definen la eleccion de proveedores como el proceso de dividir
los proveedores en grupos con distintas necesidades, caracteristicas o comportamientos, los
cuales requieren diferentes tipos de estructuras relacionales con el propésito de generar

valor.

Segun De Boer et al. (2001), la evaluacién consiste en categorizar el desempefio de
los proveedores en criterios calificados como positivo, neutral o negativo. Después de
asignar una calificacion a cada uno de los criterios, el comprador procede a tomar una

decision final.
Aplicacion de la Inteligencia Comercial para la Seleccidén de Proveedores

Amid, Ghodsypour y O’Brien (2006), plantearon que dentro de la estrategia de
aprovisionamiento se debe considerar el impacto de los proveedores en el alcance de los
objetivos generales de la organizacion, lo cual influye directamente en el aumento de su

productividad y competitividad frente a los mercados.
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Araz y Ozkarahan (2007), la seleccion y evaluacion de proveedores se ha convertido
cada vez mas en un elemento clave de la estrategia empresarial por su alto impacto

competitivo.
Métodos de Seleccion de Proveedores

Boer, Weger y Telgen (1998) indicaron que, segun el método escogido, se puede

incrementar la eficiencia de la decision de compra a partir de:

e Habilitar el procesamiento mas rapido y automatizado de los datos, asi como
el analisis de toda la informacion pertinente para tomar una decision.

e Eliminar criterios y alternativas redundantes en los procesos de decision.

e Facilitar la comunicacion mas eficiente y justificar los resultados de los

procesos de decision.
Ejemplos de Dimensiones y Atributos para la Seleccién de Proveedores

Weber et al. (1991), en un estudio en el que evaluaron 74 articulos concernientes con
evaluacion y seleccién de proveedores entre 1966 y 1986, identificaron que las dimensiones
mas utilizadas fueron: precio neto (23%), entrega (17%), calidad (15%), instalaciones de
produccién y capacidad (9%), ubicacidn geografica (6%), capacidad técnica (6%), gerencia

y organizacion (4%).

Ho et al. (2010), hallaron que las dimensiones mas utilizadas fueron: Calidad,
entrega, precio/costo, capacidad de produccion, servicio, administracion, tecnologia,

investigacion y desarrollo, riesgo y seguridad y ambiente.
Tipo de importacion

De acuerdo al Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2013), aunque los
productos importados puedan considerarse dentro de diferentes categorizaciones, como su
origen o naturaleza, obteniendo una denominacion particular por cada pais, de acuerdo a sus

legislaciones y normas aduaneras, existen dos clases de importacion: directa e indirecta.

e Importacion directa.- Esta representada por toda empresa dedicada a la
labor de importacion de diferente tipo de productos, para su distribucion en
el mercado local. En esta clasificacion también se toman en cuenta las

importaciones de materia prima, que posteriormente se utiliza para la
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produccion. La empresa importadora es la responsable de realizar la
liquidacién de las obligaciones con terceros, asi como el pago de los
impuestos correspondientes (Ministerio de Comercio Exterior y Turismo,
2014).

e Importacion indirecta.- Se da cuando una empresa utiliza los servicios de
otra para llevar a cabo la importacién de productos. En este caso es la empresa
intermediaria la que se responsabiliza por liquidar los gastos aduaneros y
efectuar el pago de impuestos (Ministerio de Comercio Exterior y Turismo,
2014).

Eleccién de transporte

Dorta (2013) eleccion del medio de transporte en el comercio internacional tiene un
impacto muy significativo sobre el precio total de la mercancia y, por lo tanto, afecta
directamente a la competitividad en el mercado. La eleccidn del medio de transporte para las
operaciones internacionales sera determinada segln las condiciones de los productos que se
deseen intercambiar de un pais a otro. Los transportes que encontramos en las operaciones

aduaneras son:

e Maritimo
e Fluvial
e Aéreo

e Carretera.
e Ferroviario

e Multimodal

Existen varios factores que pueden verse condicionados por una eleccién u otra, en
lo que a transporte internacional se refiere. Los aspectos que mayor impacto sufren son
precio, plano de entrega, documentacion, tramites aduaneros y seguridad. Por todo ello al
momento de realizar una importacidén o exportacion se debe tener en cuenta las siguientes

variables:

e Distancia a recorrer o itinerario.
e Costo del flete.

e Frecuencia de transporte y tiempo medio de entrega.
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e Caracteristicas de la mercancia.

e Valor unitario de los bienes.

e Pesoy volumen del producto a cargar.

e Necesidades del cliente y requerimiento de stocks.

e Necesidades y costes adyacentes (como almacenaje o inventarios).

1.5. Formulacion del problema

1.5.1. Problema General
¢De que manera la inteligencia comercial contribuye a la importacion de conductores

eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021?

1.5.2. Problemas Especificos

¢De qué manera el esquema dindmico se relaciona con la logistica aduanera de

conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021?

¢De qué manera el proceso de toma de decisiones se relaciona con la eleccién de
proveedores para la importacion de conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios
Generales SAC, 2020-2021?

¢De qué manera la exploracion de mercado se relaciona con en el tipo de importacion

de conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021?

¢De qué manera el andlisis de datos se relaciona con la eleccién del transporte para
la importacion de conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC,
2020-2021?
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1.6. Objetivos

1.6.1. Objetivo General
Determinar como la inteligencia comercial contribuye a la importacion de
conductores eléctricos en la empresa SERMADI SERVICIOS GENERALES SAC, 2020-

2021.

1.6.2. Objetivos Especificos

Determinar de qué manera el esquema dindmico de la inteligencia comercial se
relaciona con la logistica aduanera de conductores eléctricos en la empresa Sermadi
Servicios Generales SAC, 2020-2021.

Precisar de qué manera el proceso de toma de decisiones se relaciona con la eleccion
de proveedores para la importacion de conductores eléctricos en la empresa Sermadi
Servicios Generales SAC, 2020-2021.

Definir de qué manera la exploracion de mercado se relaciona con el tipo de
importacion de conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC,
2020-2021.

Determinar de qué manera el andlisis de datos se relaciona con la eleccion del
transporte para la importacion de conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios
Generales SAC, 2020-2021.

1.7. Hipotesis

1.7.1. Hipotesis General
La inteligencia comercial contribuye significativamente en la importacion de

conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021.

1.7.2. Hipotesis Especificas

El esquema dinamico de la inteligencia comercial se relaciona significativamente la
logistica aduanera de conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales
SAC, 2020-2021.
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El proceso de toma de decisiones se relaciona significativamente con la eleccion de
proveedores para la importacion de conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios
Generales SAC, 2020-2021.

La exploracion de mercado se relaciona significativamente con el tipo de importacion
de conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021.

El analisis de datos se relaciona significativamente con la eleccion del transporte para
la importacion de conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC,
2020-2021.
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CAPITULO Il: METODOLOGIA

2.1. Tipo de Investigacion
La presente investigacion es de tipo aplicada, y de enfoque cuantitativo y cualitativo.

Para Tamayo (2008), la investigacion aplicada recibe el nombre de “investigacion
préactica o empirica”, que se caracteriza porque busca la aplicacién o utilizacion de los
conocimientos adquiridos, a la vez que se adquieren otros, después de implementar y
sistematizar la practica basada en investigacion. El uso del conocimiento y los resultados de
investigacion que da como resultado una forma rigurosa, organizada y sistematica de

conocer la realidad.

Conforme a lo definido por Hernandez et al. (2014) la investigacién es cuantitativa
porgue comprende un conjunto de procesos organizados que cuenta con una secuenciay que
busca demostrar; en este proceso el investigador tiene una idea a investigar y plantea el
problema de investigacion, a su vez efectda revision de literatura y desarrolla el marco
tedrico, permitiendo elaborar las hipétesis y define las variables, y es aqui con la aplicacion
del instrumento se busca medir empleando la estadistica; y es aqui donde mediante el anélisis
cuantitativo se interpreta la hipdtesis con los estudios previos, es decir si los resultados

encajan con el conocimiento existente.

Los estudios de investigacion cualitativas pueden ir desarrollando nuevas preguntas
e hipotesis durante el proceso de investigacion, es decir, antes, durante o después de la
recoleccion de datos y el analisis. EI dinamismo y el redisefio de las preguntas de
investigacion puedan ir generando respuestas de las diversas hip6tesis propuestas que se
vayan planteando. Es por ello, que el enfoque cualitativo emplea la recoleccién de datos sin
alguna medicion numeérica para ir descubriendo y/o afinando las preguntas de investigacion
(Hernandez, Fernandez & Baptista, 2014).

Ademas, este enfoque se orienta principalmente en métodos de recoleccion de datos
no estandarizados, ni tampoco preestablecidos completamente. Es por ello, que los
investigadores de estudios cualitativos, utilizan técnicas para recoleccion de datos como la
revision de la literatura, la observacion no estructurada, entrevistas, evaluacion de
experiencias personales como también discusiones en grupo (focus group). Asimismo,

Hernandez, Fernandez & Baptista (2014), indican que el proceso de indagacion en este tipo
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de enfoque es mas flexible, su propdsito consiste en ir “reconstruyendo” la realidad de
acuerdo a como lo investiguen. Un proyecto de investigacion cualitativa explora las formas
en que "uno mismo" y su "mundo” se constituyen y coordinan a través de una comprension
imaginativa en relacion con las experiencias de "realidad". Se observan los actores del
sistema social previamente definidos. También se indica, que este tipo de enfoque es

holistico, porque se precisa considerar el todo sin la posibilidad de reducirlo en partes.

2.2. Nivel de Investigacion

Se lleva a cabo un nivel correlacional, ya que en esta investigacion se esta usando
dos variables, Mejia (2017) “La investigacion correlacional es un tipo de investigacion no
experimental en la que los investigadores miden dos variables y establecen una relacion
estadistica entre las mismas (correlacion), sin necesidad de incluir variables externas para
Ilegar a conclusiones relevantes. Usualmente se cree que la investigacién correlacional debe
involucrar dos variables cuantitativas, como puntajes, resultados del nimero de eventos

repetidos dentro de un margen de tiempo.”

El nivel de investigacion es correlacional, para Herndndez et al. (2014) este tipo de
estudios “tiene como finalidad conocer la relacion o grado de asociacion que exista entre dos
0 mas conceptos.” (p. 92). El nivel de investigacion seleccionado se debe a su capacidad
para examinar y evaluar la conexion entre los fendmenos y acontecimientos que se dan en
una determinada realidad, en este caso, las variables que se pretenden estudiar. Este nivel es
adecuado para llevar a cabo un andlisis profundo y detallado de las relaciones entre las

variables, lo que permitira obtener informacion precisa y relevante sobre el tema en cuestion.

2.3. Disefio de Investigacion

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2010), la investigacion no experimental,
consiste en estudios que se realizan sin la manipulacién deliberada de variables y en los que

solo se observan los fendmenos en su ambiente natural para después analizarlos.

La investigacion es no experimental, porque no hubo manipulacion de las variables,
solo se logra analizar y estudiar las variables. Segun Hernandez et al. (2014) este tipo de

investigacion se encarga de observar fendmenos tal como se dan en su contexto natural, para
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posteriormente analizarlos. Es decir, son estudios que se realizan sin la manipulacion
deliberada de variables y en los que solo se observan los fendmenos en su ambiente natural
para después analizarlos. La investigacion es transaccional (transversal) ya que, segun
Hernandez, Fernandez y Baptista este tipo de investigacion consiste en “recolectar datos en
un solo momento, en un tiempo Unico. Su propdsito es describir variables y analizar su

incidencia e interrelacion en un momento dado” (p.152).

2.4. Poblaciéon y Muestra
2.4.1. Poblacion

Segun Arias (2006), define poblacion como “un conjunto finito o infinito de
elementos con caracteristicas comunes para los cuales fueron extensivas las conclusiones de

investigacion. Esta queda delimitada por el problema y por los objetivos de estudio”.

Ademas, Vara (2008) expresa que la poblacion es el conjunto de todas aquellas
unidades de andlisis, individuos o situaciones, de los cuales se estudiaran ciertas cualidades

0 propiedades que tienen en comun.

La siguiente investigacion tiene como poblacién a representantes de la empresa con
altos conocimientos de las siguientes areas: Gerencia general, Administracion, Logistica y

Almacén.

Tabla 1 Conformacion de la Poblacion

Poblacién Area Cantidad
Area Gerencia Gerencia 1
Area de Administracién Administrativa 1
Area de Logistica Logistica 1
Area de Almacén Almacén 1
Total 4

Nota. Elaboracion propia
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2.4.2. Muestra
Segun Bernal (2010), la muestra es “una parte de la poblacion que se selecciona, de
la cual es de donde se adquiere la informacidn para el estudio y sobre la cual se realizo la

medicion y la observacion de las variables objeto de estudio”

La muestra es un subgrupo de los elementos pertenecientes a la poblacién, de la cual
es conveniente separar y determinar una muestra representativa para el andlisis. Si bien es
cierto, existe cierta dificultad al medir a la poblacién en su totalidad, es por ello que se
obtendréa este subgrupo, es decir la muestra, que pueda representar a dicha poblacién (Behar,
2008). En relacion a la muestra para el cuestionario, se utilizé el muestreo censal, la cual
estd conformada por 4 colaboradores de la empresa que se relaciona directamente con las

variables de la investigacion. La muestra que se utilizo para la entrevista fue a 1 especialista.

Tabla 2 Conformacion de la Muestra

Poblacién Area Cantidad
Area Gerencia Gerencia 1
Area de Administracién Administrativa 1
Area de Logistica Logistica 1
Area de Almacén Almacén 1
Total 4

Nota. Elaboracion propia

e Criterio de inclusion y exclusion

En la muestra se incluyd a diversos roles clave dentro de la empresa Sermadi
Servicios Generales SAC. Se selecciono al gerente general debido a su amplia experiencia
en la direccion y su profundo conocimiento en los planes de negocio, elaboracion y analisis

de presupuestos, etc. Ademas, se incluy6 al asistente administrativo, ya que desempefia un

Pag.

<Guevara Gallo, I; Zegarra Cacho, D> 36



“La inteligencia comercial y su relacion con la importacion de
1 “PN conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021.”

UNIVERSIDAD
PRIVADA/
DEL NORTE

papel fundamental en la ejecucion de la base de datos de la empresa, actualizacion de los
procedimientos y guias existentes, etc. También se tomd en cuenta al coordinador de
logistica, encargado de coordinar la logistica de los equipos, incluyendo su traslado a los
lugares de trabajo. Asimismo, se consideré al jefe de almacen, quien es responsable de la
contabilidad de las herramientas y la gestion de suministros y repuestos. En la muestra se
excluyo al personal de campo dado a que nuestro muestreo se haya centrado especificamente
en roles relacionados con la gerencia, logistica, almacén y funciones administrativas de la
empresa Sermadi. Sin embargo, esto no implica que el personal de campo no sea importante
o relevante en el contexto de la empresa. Cada rol dentro de una organizacion cumple una

funcidn especifica y contribuye al funcionamiento general de la empresa.

2.4.3. Muestreo

El tipo de muestreo fue el censal. Mucha et al. (2021) afirma que un muestreo censal
es un tipo de muestreo en el que se selecciona la totalidad de la poblacién como muestra. Es
decir, se realiza una medicion o recoleccion de datos sobre todos los elementos o unidades

de analisis que conforman la poblacién.

2.5. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
2.5.1. Recoleccion de datos

Segun Arias (2006 p. 146) Son las distintas formas o maneras de obtener la
informacidn, el mismo autor sefiala que los instrumentos son medios materiales que se
emplean para recoger y almacenar datos.

La recoleccion de datos hace referencia a los diversos métodos y herramientas que el
investigador empleo en su estudio para el desarrollo y anélisis de informacion, estos varian
segun el tipo de investigacién que se realiza (cuantitativa o cualitativa) y pueden ser

entrevista y cuestionario (Behar, 2008).
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2.5.2. Técnicas

Segun Arias (2006), define como las técnicas de recoleccion de datos "como el
conjunto de procedimientos y métodos que se utilizan durante el proceso de investigacion,
con el propdsito de conseguir la informacion pertinente a los objetivos formulados en una

investigacion (pag. 376).

Segun Rodriguez Pariuelas (2008; 10), las técnicas son los medios empleados para
recolectar informacion, entre las que destacan la observacion, cuestionario, entrevistas,

encuestas.
e Entrevista

Una entrevista permite obtener datos mediante las respuestas otorgadas por los
participantes, a través de preguntas generales, en donde luego el investigador transcribe la
informacidén registrada para su posterior andlisis. En una investigacion cualitativa, las
preguntas suelen ser abiertas debido a que permite que los participantes puedan expresar sus
respuestas sin restricciones. Sin embargo, podemos encontrar ciertas desventajas en los datos
obtenidos, debido a que quizas se pueda obtener informacion falsa o también la presencia

del investigador puede afectar la respuesta del entrevistado (Creswell, 2005).

e Encuesta

Hernandez, Fernandez y Baptista (2006, p.310) definen la encuesta como el
instrumento mas utilizado para recolectar datos, consiste en un conjunto de preguntas

respecto a una 0 mas variables a medir.

e Analisis documental

Segun Solis (1986), "El analisis documental es la operacién que consiste en
seleccionar las ideas informativamente relevantes de un documento a fin de expresar su

contenido sin ambiguiedades para recuperar la informacién en él contenida™.
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2.5.3. Instrumentos
e Guia de Entrevista

De acuerdo con Corbetta (2007), la guia de entrevista es una conversacion entre el
entrevistador y el entrevistado segun un plan determinado y con una finalidad, en la cual se
cuenta una version sobre los hechos, respondiendo preguntas relacionadas a un problema
especifico. Por consiguiente, se realiz6 una guia de entrevista con 9 preguntas abiertas y 1

ultima pregunta con recomendaciones para el trabajo de investigacion.
e Cuestionario

El cuestionario es un instrumento utilizado para recoger de manera organizada la
informacidn que permitird dar cuenta de las variables que son de interés en cierto estudio,
investigacién, sondeo o encuesta (Casas, Repullo y Donado, 2003). Por ello, Como
instrumento se tiene el cuestionario que se utilizé para recolectar informacién con preguntas
cerradas. El instrumento tuvo 8 preguntas desarrollado en escala politdmica de Likert (no,
definitivamente no, no sabe, si y definitivamente si) procesado en el programa estadistico
SPSS version 26, que permite obtener tablas y graficos, y la contratacion de las hipotesis, en
base a los niveles de confiabilidad.

e Guia de analisis documental

Para el andlisis documental se solicitd a la empresa una lista de documentos a

presentar para su analisis en el capitulo I11 de resultados, siendo los siguientes:

1.- Manual de procesos del area de logistica
2.- Brochure de la empresa

3.- Importacidn de cables eléctricos en la empresa Lima S.A.

2.6. Validacion y confiabilidad del instrumento

e Validez
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La validez del instrumento hace referencia a la exactitud y eficacia que se obtendra
con el instrumento elegido para la recoleccion de datos. Ugarriza (como se cit6 en Naupas
et al., 2018). Para efectos de la validacion de nuestro instrumento acudimos al juicio de
expertos, compuesto por docentes de la Universidad Privada del Norte, encargados de

validar los instrumentos de cuestionario y guia de entrevista.

Tabla 3 Juicio de Expertos - Cuestionario

Expertos Comentario
Adrian Colomer Winter Aplicable
Aldo Medina Gamero Aplicable
Walter Christian Bernia Ledn Aplicable

Nota. Elaboracién propia

Tabla 4 Juicio de Expertos - Entrevista

Expertos Comentario
Adrian Colomer Winter Aplicable
Aldo Medina Gamero Aplicable
Walter Christian Bernia Le6on Aplicable

Nota. Elaboracién propia

e Confiabilidad

De acuerdo con Sanchez (2005), La confiabilidad y validez de las entrevistas

cualitativas no es tarea facil. La entrevista cualitativa es una técnica para tener acceso a la
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realidad social y para analizarla. Por ello, para el caso del instrumento de la entrevista no
corresponde confiabilidad, ya que al ser un instrumento cualitativo no se puede medir.

Por otro lado, para el instrumento del cuestionario, la Confiabilidad esta
fundamentada por Hernandez et al. (2014) quien menciona que es el grado en que su
aplicacion repetida al mismo individuo u objeto produce resultados iguales. Esta
confiabilidad es porque alcanza el nivel estadistico en el programa SPSS version 26,
mediante la prueba de “Alfa de Cronbach” que otorga la confiabilidad.

El resultado del alfa de Cronbach para el cuestionario fue:

Tabla 5 Estadisticos de Fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
0,988 8

Nota. Elaboracién propia

Una elevada coherencia interna indica que los items dentro del cuestionario estan
estrechamente vinculados y se miden de manera uniforme el concepto o variable a evaluarse.
En resumen, los items estan mucho mejor alineados y colaboran de manera efectiva para

evaluar de forma confiable la variable en consideracion.

El valor Alpha de Cronbach es una herramienta estadistica que permite analizar la
consistencia interna de un grupo de items en un cuestionario o instrumento de medicion. Un
coeficiente Alpha igual o superior a 0,7 se considera una indicacion de alta consistencia
interna, lo cual sugiere que el instrumento es apropiado para su aplicacion en investigaciones

y estudios

Un valor Alpha de Cronbach de 0,988 indica que el instrumento de medicién

utilizado muestra una consistencia interna sobresaliente. Esto implica que los items en el
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cuestionario estan fuertemente interconectadas y evalian de manera coherente y confiable

el concepto o la variable gque se esta evaluando.

2.7. Procedimiento de tratamiento de analisis de datos

De acuerdo con Flick (2013), indica que el anélisis de la informacién describe que es
el paso de los datos a una representacion o significado. Asimismo, el analisis también puede
orientarse en la comparacion de semejanzas y diferencias de datos para desarrollar una

interpretacion analitica en el estudio.
2.7.1. Guia de entrevista

El estudio se lleva a cabo entre los afios 2020-2021. Por ello, la entrevista sera
aplicada dentro de este periodo, esto con el fin de saber el grado de conocimiento, percepcion
y comprensién del gerente de la empresa Sermadi Servicios Generales SAC respecto a la
aplicacion adecuada de los conceptos y procesos de la inteligencia comercial y su relacion
con la importacion. Se entrevisto al gerente general quien conoce el negocio y se le codifico

con lainicial E-1.

Tabla 6 Entrevistado E-1

Puesto Caodigo Cantidad
Gerente General E-1 1
Total 1

Nota. Elaboracién propia

Se le realiz6 8 preguntas en relacién a las dimensiones de la operacionalizacion de
variables para buscar una opinidn con respecto al tema de investigacion. Ademas, se le afiade
1 pregunta de recomendacion para la presente investigacion. En total se aplicé 9 preguntas

para la entrevista.
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2.7.2. Cuestionario

La investigacion que se presenta utilizo un cuestionario como instrumento, el cual se
basa en indicadores para cada dimension. Una vez obtenidas las respuestas, se ingresan los
datos al programa SPSS version 26 para su analisis, incluyendo el célculo de la fiabilidad
con el alfa de Cronbach. Luego se elaboré la estadistica descriptiva, que incluye tablas y
gréaficos con su respectiva interpretacion y analisis. Se plantean las hipotesis nula y alterna,
y se realiza la contrastacion de hipdtesis. Para ello, primero se verifico si los datos cumplen
con la prueba de normalidad para elegir la prueba de hipdtesis adecuada, es decir correlacion
de Spearman para pruebas no paramétricas y correlacion de Pearson para pruebas

parameétricas.

Se encuesta al gerente general, asistente administrativo, coordinador de logistica y

jefe de almacén. Por consiguiente, se les codifica con las iniciales E-1 al E-4.

Tabla 7 Encuestados E-1 al E-4

Puesto Cdédigo Cantidad
Gerente General E-1 1
Asistente Administrativo E-2 1
Coordinado de Logistica E-3 1
Jefe de Almacén E-4 1
Total 4

Nota. Elaboracién propia

Esta herramienta estuvo dirigida a 4 integrantes de la empresa Sermadi, donde

tuvieron que responder 8 preguntas basadas en los indicadores y cada dimension.

2.7.3. Lista de Cotejo (Guia de analisis documental)
Se solicitaron los siguientes documentos:

1.- Manual de procesos del area de logistica: Se utiliz6 el documento para identificar
el flujo de operaciones desde la solicitud del requerimiento hasta la elaboracion de la orden

de compra, para su analisis.
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2.- Brochure de la empresa: Ayudd a definir el tipo de trabajo que realizan para poder

observar si ejecutar la importacion de conductores eléctricos es recomendable.

3.- Importacion de cables eléctricos en la empresa Lima S.A.: Este documento se
refleja un estudio realizado en el 2020, donde se detalla un estudio de mercados para la
importacion de cables eléctricos.

2.8. Aspectos Eticos

Durante el proceso de investigacion se asegurd los procedimientos éticos, es decir,
se garantizo la rigurosidad y fiabilidad de la investigacion con relacién al andlisis de los
disefios metodoldgicos de los estudios empiricos de la evaluacion curricular en el nivel
educativo superior universitario.

La investigacion cumplié con la ética profesional en base a los principios
fundamentales de la moral individual y social; enmarcados en las directivas para la
elaboracion de tesis suministrada por la Universidad Privada del Norte. También se utiliz6
como estilo de redaccion el APA 7° edicidn respetando la respectiva autoria de las

referencias bibliograficas.
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CAPITULO Ill: RESULTADOS

Segln Hernandez et al. (2006), reportar los resultados de una investigacion
cualitativa es la representacion de la finalizacion de nuestro estudio; es una manera efectiva
de describir hacia otras personas la investigacion realizada. A través de los resultados se le
da respuesta a los problemas y objetivos planteado con anterioridad, explicando los métodos
y estrategias empleados para su desarrollo; se lleva a cabo el analisis de los datos
recolectados en el tiempo empleado para la realizacion de la investigacion, lo cual, a

diferencia de los resultados cuantitativos, se realiza de manera narrativa.

El presente capitulo da cuenta de los resultados, andlisis e interpretacion de la
informacion obtenida a partir de los datos procesados y organizados en matrices de estudio.
Como instrumento de estudio se utilizd la Encuesta y Guia de Entrevista. Por ello, se
muestran graficos de recuentos por porcentaje. De acuerdo a lo mencionado en el capitulo
anterior, los instrumentos utilizados para la recoleccion de dato fueron la Encuesta y la Guia
de Entrevista. Por otro lado, la guia de entrevista esta compuesta por 9 preguntas, 8 de ellas
relacionadas a las dimensiones de las variables y la ultima de apreciacion, esta se realizo a

un miembro de la empresa codificado como E-1.

3.1. Resultados del Cuestionario

La encuesta esta compuesto por 8 preguntas, las cuales fueron respondidas por 4

trabajadores de la empresa codificados como E-1, E-2, E-3y E-4.

Resultados descriptivos

Tabla 8 Distribucion de frecuencia y porcentajes - Variable Inteligencia Comercial
- Dimension Esquema Dinamico - Indicador Extraccion de datos

Opciones N %
Definitivamente No 0 0.00%
No 0 0.00%
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No Sabe 1 25.00%
Si 3 75.00%
Definitivamente Si 0 0.00%
Total 4 100.00%

Nota. Elaboracion propia

Figura 1 Distribucion de frecuencia y porcentajes - Variable Inteligencia Comercial
- Dimension Esquema Dinamico - Indicador Extraccion de datos
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En la tabla y figura se observa que los trabajadores E-1, E-2 y E-3 cuentan con la

opinién con mayor frecuencia en “Si” lo que representa el 75.00%, es decir, que estos

consideran la extracciéon de datos como herramienta para la construccion de una base de

datos. Le sigue el 25.00% con el trabajador E-4 con una frecuencia de “no sabe”, con esto

nos da a entender que no conoce la herramienta ya antes mencionada.

Esto se interpreta de la manera en como la empresa Sermadi no tiene bien capacitados

a todos sus trabajadores. Esto puede generar un déficit al momento de tomar decisiones a
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largo plazo, ya que al no comprender bien esta herramienta se puede perder informacion

valiosa para una buena base de datos.

Tabla 9 Distribucién de frecuencia y porcentajes - Variable Inteligencia Comercial
- Dimension Proceso de Toma de Decisiones - Indicador Analisis Estratégico

Opciones N %
Definitivamente No 0 0.00%
No 0 0.00%
No Sabe 1 25.00%
Si 3 75.00%
Definitivamente Si 0 0.00%
Total 4 100.00%

Nota. Elaboracion propia

Figura 2 Distribucién de frecuencia y porcentajes - Variable Inteligencia Comercial
- Dimension Proceso de Toma de Decisiones - Indicador Analisis Estratégico
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En la tabla y figura se observa que los trabajadores E-1, E-2 y E-3 cuentan con la
opinion con mayor frecuencia en “Si” lo que representa el 75.00%, es decir, que estos tienen
en cuenta y saben que la empresa Sermadi realiza un analisis estratégico previo a una toma
de decisiones. Le sigue el 25.00% con el trabajador E-4 con una frecuencia de “no sabe”,

con esto nos da a entender que no tiene en cuenta el beneficio de esta herramienta.

Segun los resultados se observa que se toma en cuenta el proceso de un estudio
interno y externo dentro de la empresa. Por ello, se puede decir que tienen un rumbo bien

estructurado y utilizan esta herramienta en beneficio de la compafiia.

Tabla 10 Distribucion de frecuencia y porcentajes - Variable Inteligencia Comercial
- Dimension Mercado - Indicador Tiempo de Entrega

Opciones N %
Definitivamente No 0 0.00%
No 0 0.00%
No Sabe 0 0.00%
Si 1 25.00%
Definitivamente Si 3 75.00%
Total 4 100.00%

Nota. Elaboracién propia

Figura 3 Distribucion de frecuencia y porcentajes - Variable Inteligencia Comercial
- Dimension Mercado - Indicador Tiempo de Entrega
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En la tabla y figura se observa que los trabajadores E-1, E-2 y E-3 cuentan con la
opinioén con mayor frecuencia en “definitivamente si” lo que representa el 75.00%, es decir,
que consideran el tiempo de entrega un factor importante al momento de elegir un proveedor
para un importacion de conductores eléctricos. Le sigue el 25.00% con el trabajador E-4 con
una frecuencia de “si”, con esto nos da a entender que todos los encuestados dentro de la

empresa toman en cuenta el factor de tiempo al momento de elegir a un proveedor.

Segun los resultados se observa que los participantes de la empresa conocen ciertos
tipos de criterios al momento de realizar una importacion. Nos da a entender, que la empresa
tiene pensado a futuro realizar este tipo de instrumento con la finalidad de generar mayor

rentabilidad y disminuir costos.

Tabla 11 Distribucién de frecuencia y porcentajes - Variable Inteligencia Comercial
- Dimension Analisis de Datos - Indicador Innovacion de Productos

Opciones N %

Definitivamente No 0 0.00%
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No 0 0.00%
No Sabe 1 25.00%
Si 3 75.00%
Definitivamente Si 0 00.00%
Total 4 100.00%

Nota. Elaboracion propia

Figura 4 Distribucién de frecuencia y porcentajes - Variable Inteligencia Comercial
- Dimension Analisis de Datos - Indicador Innovacion de Productos
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En la tabla y figura se observa que los trabajadores E-1, E-2 y E-3 cuentan con la

opinidon con mayor frecuencia en “si” lo que representa el 75.00%, es decir, que Si investigan

sobre nuevos productos que pueden utilizar durante los trabajos. Le sigue el 25.00% con el

trabajador E-4 con una frecuencia de “no sabe”, con esto se puede decir que no esta

informado completamente sobre los nuevos productos que se pueden tomar en cuenta.

Segun los resultados se observa que gran parte de los encuestados conocen muy bien

los productos con los que manejan la empresa. Estos siempre estan pendientes a nuevos
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productos para poder renovar con tecnologia de punta a los trabajos que la empresa

desempefia.

Tabla 12 Distribucion de frecuencia y porcentajes - Variable Importacion -
Dimensién Logistica Aduanera - Indicador Transporte

Opciones N %
Definitivamente No 0 0.00%
No 0 0.00%
No Sabe 1 25.00%
Si 3 75.00%
Definitivamente Si 0 00.00%
Total 4 100.00%

Nota. Elaboracion propia

Figura 5 Distribucién de frecuencia y porcentajes - Variable Importacion -
Dimensién Logistica Aduanera - Indicador Transporte
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En la tabla y figura se observa que los trabajadores E-1, E-2 y E-3 cuentan con la
opinion con mayor frecuencia en “si” lo que representa el 75.00%, es decir, que consideran
que la gestion administrativa aduanera contribuye a obtener menores costos por el transporte
al momento de importar los productos eléctricos. Le sigue el 25.00% con el trabajador E-4
con una frecuencia de “no sabe”, con esto Se observa que no tienen conocimiento en el

ambito aduanero.

Dados los resultados se observa que si quieren realizar la importacion de los
conductores eléctricos deberian considerar la capacitacion aduanera de todos sus

trabajadores para poder tomar mejor decisiones dentro de la empresa.

Tabla 13 Distribucion de frecuencia y porcentajes - Variable Importacion -
Dimensidn Eleccion de Proveedor - Indicador Segmentacion de Proveedores

Opciones N %
Definitivamente No 0 0.00%
No 1 25.00%
No Sabe 0 0.00%
Si 3 75.00%
Definitivamente Si 0 00.00%
Total 4 100.00%

Nota. Elaboracion propia

Figura 6 Distribucion de frecuencia y porcentajes - Variable Importacion -
Dimensién Eleccion de Proveedor - Indicador Segmentacion de Proveedores
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En la tabla y figura se observa que los trabajadores E-1, E-2 y E-3 cuentan con la
opinioén con mayor frecuencia en “si”’ lo que representa el 75.00%, es decir, que si toman en
cuenta evaluar la eleccidn del proveedor con una segmentacion de innovacion del producto.
Le sigue el 25.00% con el trabajador E-4 con una frecuencia de “no”, con esto se puede decir

gue no reconoce estos criterios al momento de seleccionar un proveedor.

Segun los resultados se observa que la segmentacion de un producto, en este caso
innovador, toma gran impacto dentro de la empresa. Por ello, se puede reflejar el amplio
conocimiento que manejan dentro de la empresa. Esto generaria menos margen de error al

momento de elegir un proveedor.

Tabla 14 Distribucién de frecuencia y porcentajes - Variable Importacion -
Dimension Tipo de Importacion - Indicador Gestion Propia o Terceros

Opciones N %
Definitivamente No 0 0.00%
No 0 0.00%
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No Sabe 0 00.00%
Si 1 25.00%
Definitivamente Si 3 75.00%
Total 4 100.00%

Nota. Elaboracion propia

Figura 7 Distribucién de frecuencia y porcentajes - Variable Importacion -
Dimensién Tipo de Importacion - Indicador Gestion Propia o Terceros
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En la tabla y figura se observa que los trabajadores E-1, E-2 y E-3 cuentan con la

199
1

opinidon con mayor frecuencia en “definitivamente si” lo que representa el 75.00%, es decir,
que tienen conocimiento si influye o no el tipo de importacién al momento de realizar una
importacion. Le sigue el 25.00% con el trabajador E-4 con una frecuencia de “si”, con esto

se puede decir que todos los encuestados conocen plenamente el tipo de importacion y como

este influye en la reduccion de costos.
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Dado los resultados se observa que si logran importar su producto seria coherente el
tipo de importacion que la empresa elegiria, ya que estos cuentan con conocimientos sobre

que opcidn es mejor para reducir costos logisticos.

Tabla 15 Distribucion de frecuencia y porcentajes - Variable Importacion -
Dimensidn Eleccion de Transporte - Indicador Transporte Aéreo o Maritimo

Opciones N %
Definitivamente No 0 0.00%
No 0 0.00%
No Sabe 1 25.00%
Si 3 75.00%
Definitivamente Si 0 0.00%
Total 4 100.00%

Nota. Elaboracién propia

Figura 8 Distribucion de frecuencia y porcentajes - Variable Importaciéon -
Dimension Eleccion de Transporte - Indicador Transporte Aéreo o Maritimo
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En la tabla y figura se observa que los trabajadores E-1, E-2 y E-3 cuentan con la
opinién con mayor frecuencia en “si” lo que representa el 75.00%, es decir, que tienen
conocimiento si influye o no el tipo de transporte al momento de realizar una importacion.
Le sigue el 25.00% con el trabajador E-4 con una frecuencia de “no sabe”, dado que no

cuenta con mucha informacion sobre si esto influye en la reduccion de costes en la compafiia.

Segun los resultados se observa que gran parte de los trabajadores manejan cierto
criterio al momento de realizar una importacion. Por ello, es recomendable pulir ciertos
conocimientos para que todos puedan manejar los mismos sistemas al momento de realizar

una importacion de conductores eléctricos.
Resultados inferenciales

Los resultados inferenciales necesitan preliminarmente una prueba de normalidad.
Esto nos indicara si son datos con distribucidén paramétrica o no. Este analisis lo realizaremos

con el estadistico Shapiro-Wilk por tener datos menores a 50.
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Segun indique la prueba de normalidad, se realizara o la prueba de Spearman o la de
Pearson. Dado que Spearman nos ayudara en los casos donde la muestra no sea paramétrica,

mientras que Pearson para los paramétricas.

Hipdtesis General

Prueba de normalidad

Tabla 16 Prueba de normalidad para la hipotesis general

Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig.
Inteligencia Comercial ,630 4 ,001
Importacién ,630 4 ,001

Nota. Elaboracion propia

Segun la prueba de normalidad ambas distribuciones son no paramétricas. Por ello,

se opta por analizar la relacion con la estadistica Rho de Spearman.
Prueba de Hipdtesis
H1: La inteligencia comercial contribuye a la importacion de conductores eléctricos

en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021.

HO: La inteligencia comercial no contribuye a la importacion de conductores

eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021.

Nivel de confianza: 95%
Regla de decision:
Sip (sig.) <0.05; se acepta H1 y se rechaza HO

Sip (sig.) > 0.05; se rechaza H1 y se acepta HO
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Tabla 17 Prueba de hipétesis General

Inteligencia »
Comercial Importacion
Correlacién de Spearman 1.000 1,000"
Inteligencia Comercial Sig. (bilateral) ,000
N 4 4
Correlacién de Spearman 1,000* 1.000
Importacién Sig. (bilateral) ,000
N 4 4

Nota: La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Decision: Segun la tabla se muestra que el valor p(sig.) es 0.000, menor a 0.050. Por lo tanto,
se acepta la H1 y se rechaza la HO. Ademas, el valor de correlacion es 1,000 e implica una
correlacion fuerte y positiva. Por ello, se puede afirmar que, la inteligencia comercial
contribuye a la importacion de conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios
Generales SAC, 2020-2021.

Hipotesis Especifica 1

Prueba de Normalidad

Tabla 18 Prueba de normalidad para la hipétesis especifica 1

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Esquema Dinamico ,630 4 ,001
Logistica Aduanera ,630 4 ,001

Nota. Elaboracion propia

Segun la prueba de normalidad ambas distribuciones son no paramétricas. Por ello, se opta

por analizar la relacion con la estadistica Rho de Spearman.
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Prueba de Hipotesis

H1: El esquema dinamico de la inteligencia comercial se relaciona significativamente
la logistica aduanera de conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales
SAC, 2020-2021.

HO: El esquema dindmico de la inteligencia comercial no se relaciona
significativamente la logistica aduanera de conductores eléctricos en la empresa Sermadi
Servicios Generales SAC, 2020-2021.

Nivel de confianza: 95%
Regla de decision:
Sip (sig.) <0.05; se acepta H1 y se rechaza HO

Si p (sig.) > 0.05; se rechaza H1 y se acepta HO

Tabla 19 Prueba de hipdtesis especifica 1

Esquema Logistica
Dinamico Aduanera
Correlaciéon de Spearman 1.000 1,000"
Esquema Dinamico Sig. (bilateral) ,000
N 4 4
Correlacién de Spearman 1,000* 1.000
Logistica Aduanera Sig. (bilateral) ,000
N 4 4

Nota: La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Decision: Segun la tabla se muestra que el valor p(sig.) es 0.000, menor a 0.050. Por lo tanto,
se acepta la H1 y se rechaza la HO. Ademas, el valor de correlacion es 1,000 e implica una

correlacion fuerte y positiva. Por ello, se puede afirmar que, el esquema dinamico de la
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inteligencia comercial se relaciona significativamente la logistica aduanera de conductores

eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021.

Hipotesis Especifica 2

Prueba de normalidad
Tabla 20 Prueba de normalidad para la hipotesis especifica 2

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Esquema Dinamico ,630 4 ,001
Logistica Aduanera ,630 4 ,001

Nota. Elaboracién propia

Segun la prueba de normalidad ambas distribuciones son no paramétricas. Por ello, se opta

por analizar la relacion con la estadistica Rho de Spearman.
Prueba de Hipotesis

H1: El proceso de toma de decisiones se relaciona significativamente con la eleccién
de proveedores para la importacion de conductores eléctricos en la empresa Sermadi
Servicios Generales SAC, 2020-2021.

HO: El proceso de toma de decisiones no se relaciona significativamente con la
eleccion de proveedores para la importacion de conductores eléctricos en la empresa
Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021.

Nivel de confianza: 95%
Regla de decision:
Sip (sig.) <0.05; se acepta H1 y se rechaza HO

Sip (sig.) > 0.05; se rechaza H1 y se acepta HO

Tabla 21 Prueba de hipétesis especifica 2
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Proceso de Toma Eleccién de

de Decisiones Proveedor

Correlacién de Spearman 1.000 1,000"

Proceso de Toma de . )
. Sig. (bilateral) ,000

Decisiones

N 4 4

Correlacién de Spearman 1,000* 1.000
Eleccién de Proveedor Sig. (bilateral) ,000

N 4 4

Nota: La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Decision: Segun la tabla se muestra que el valor p(sig.) es 0.000, menor a 0.050. Por lo tanto,
se acepta la H1 y se rechaza la HO. Ademas, el valor de correlacion es 1,000 e implica una
correlacion fuerte y positiva. Por ello, se puede afirmar que, el proceso de toma de decisiones
se relaciona significativamente con la eleccion de proveedores para la importacion de

conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021.

Hipotesis Especifica 3

Prueba de normalidad

Tabla 22 Prueba de normalidad para la hipotesis especifica 3

Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig.
Esquema Dindmico ,630 4 ,001
Logistica Aduanera ,630 4 ,001

Nota. Elaboracién propia

Segun la prueba de normalidad ambas distribuciones son no paramétricas. Por ello, se opta

por analizar la relacion con la estadistica Rho de Spearman.
Prueba de Hipotesis
H1: La exploracién de mercado se relaciona significativamente con el tipo de

importacion de conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC,
2020-2021.
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HO: La exploracion de mercado no se relaciona significativamente con el tipo de
importacion de conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC,
2020-2021.

Nivel de confianza: 95%
Regla de decision:
Si p (sig.) <0.05; se acepta H1 y se rechaza HO

Sip (sig.) > 0.05; se rechaza H1 y se acepta HO

Tabla 23 Prueba de hipétesis especifica 3

Proceso de Toma Eleccién de

de Decisiones Proveedor

Correlacién de Spearman 1.000 1,000™

Proceso de Toma de ) ]
. Sig. (bilateral) ,000

Decisiones

N 4 4

Correlacién de Spearman 1,000* 1.000
Eleccion de Proveedor Sig. (bilateral) ,000

N 4 4

Nota: La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Decisién: Segun la tabla se muestra que el valor p(sig.) es 0.000, menor a 0.050. Por
lo tanto, se acepta la H1 y se rechaza la HO. Ademaés, el valor de correlacion es 1,000 e
implica una correlacion fuerte y positiva. Por ello, se puede afirmar que, la exploracion de
mercado se relaciona significativamente con el tipo de importacidn de conductores eléctricos

en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021.

Hipotesis Especifica 4

Prueba de normalidad

Tabla 24 Prueba de normalidad de la hipdtesis especifica 4
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Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Esquema Dinamico ,630 4 ,001
Logistica Aduanera ,630 4 ,001

Nota. Elaboracion propia

Segun la prueba de normalidad ambas distribuciones son no paramétricas. Por ello, se opta

por analizar la relacion con la estadistica Rho de Spearman.

Prueba de Hipotesis

H1: El analisis de datos se relaciona significativamente con la eleccion del transporte
para la importacion de conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales
SAC, 2020-2021.

HO: El andlisis de datos no se relaciona significativamente con la eleccion del
transporte para la importacion de conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios
Generales SAC, 2020-2021.

Nivel de confianza: 95%
Regla de decision:
Sip (sig.) <0.05; se acepta H1 y se rechaza HO

Sip (sig.) > 0.05; se rechaza H1 y se acepta HO

Tabla 25 Prueba de hipétesis especifica 4

Proceso de Toma Eleccién de

de Decisiones Proveedor

Correlaciéon de Spearman 1.000 1,000"

Proceso de Toma de ) ]
. Sig. (bilateral) ,000

Decisiones

N 4 4
Eleccién de Proveedor Correlaciéon de Spearman 1,000* 1.000
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Sig. (bilateral) ,000

N 4 4

Nota: La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Decision: Segun la tabla se muestra que el valor p(sig.) es 0.000, menor a 0.050. Por lo tanto,
se acepta la H1 y se rechaza la HO. Ademas, el valor de correlacion es 1,000 e implica una
correlacion fuerte y positiva. Por ello, se puede afirmar que, el anlisis de datos se relaciona
significativamente con la eleccién del transporte para la importacion de conductores

eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021.

3.2. Resultado de la Entrevista
De acuerdo a lo manifestado en nuestra matriz de consistencia, las dimensiones estan
relacionadas con la inteligencia comercial e importacion, cada una de estas cuentan con 4

dimensiones respectivamente.

A continuacidn, se visualizaran las respuestas que se obtuvieron en la entrevista que
estd basada en las dimensiones de nuestras variables. Dicha entrevista se realizé al Gerente

General de la empresa Sermadi.

P1. ¢ Cuales son las herramientas que se utilizan para la elaboracion del esquema

dinamico dentro de la empresa Sermadi Servicios Generales SAC?

Dentro de la empresa me gusta tener una planificacion de todo lo que hago. Para ello,
usamos como principales herramientas la investigacion y el analisis del mercado, ya que con
ellos podemos obtener informacion que nos permite llegar a un buen proveedor; y no se trata
solo de precio, también vemos la calidad, la durabilidad de los productos y sobre todo que
se adapten a las diferentes areas con la que nosotros trabajamos. Luego de ello, analizo

ciertos criterios para poder llegar a tomar una decisién final.
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P2. ¢Como es que el proceso de toma de decisiones se relaciona en la importacion

de conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC?

Pienso que antes de tomar una decision, primero debo informarme sobre la
importacion de ciertos productos que cubran las necesidades de la empresa y la de los
clientes. Tratar de encontrar y extraer la mayor cantidad de informacion para luego tomar
una decision. De hecho si creo que se relaciona, una vez que sé qué tipo de producto puedo
importar para aligerar costos de la empresa, se compara informacion y recién se puede tomar

una decision.

P3 ¢ Considera usted que la exploracion de mercado es necesaria e influyente para
la importacion de conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales

SAC?

Considero que si, ya que el mercado es muy cambiante. Hoy se pueden manejar ciertos
materiales que antes eran imposibles de usar y si no conoces bien tu mercado puedes traer
productos que ya son obsoletos o que requieren de ciertos permisos para poder trabajar con
ellos. Para comprar en el mercado nacional o fuera del pais se necesita investigar y recoger
toda la informacion posible para no equivocarnos al momento de tomar una decision, ya que
esto puede generar costos adicionales, perdidos de tiempo e incluso perdidas de contratos y

clientes.

P4. ;COomo es que el analisis de datos tiene relacion en la importacion de

conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC?

Creo que el analizar los datos de cualquier tema o informacion es beneficioso para
todas las empresas, basicamente es la interpretacion de la investigacion que se hace previa

compra, esto nos ayuda a observar futuros errores y asi poder evitarlos. Claro que tiene
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relacion, ya que al analizar la informacién de lo que se va a importar se puede tomar una

decision correcta.

P5. ¢Como considera que la logistica aduanera influye en la importacion de

conductores eléctricos?

Si influye, finalmente lo que hace la logistica aduanera es optimizar el proceso de
compra, en este caso seria la importacion. Ayudaria mucho en lo que es traslado, tramites
documentarios, que la carga o el producto llegue en buen estado y a tiempo, beneficiando a

la empresay a los clientes.

P6 ¢Cudles son los puntos que toman en cuenta al momento de elegir un

proveedor de conductores eléctricos?

Los puntos que se toman en cuenta al momento de elegir un proveedor,
principalmente verificamos que sea un proveedor confiable, buscamos en la Sunat cierta
informacion para poder saber si traen estos productos al pais. Que la calidad de sus productos
sean versatiles, ya que en la empresa manejamos diferentes conexiones para diferentes
equipos y areas. Ademas, buscamos que sea responsables en cuanto tiempo, para ello
buscamos referencias, y 1o mas importante es que tenga un buen precio, esto es algo que

permite que la empresa genere més utilidades.

P7. ¢Qué es lo que toman en cuenta para la eleccién del tipo de importacién que
usaran para la adquisicion de conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios

Generales SAC?

La empresa por mucho tiempo fue una importadora indirecta, debido a que nosotros
comprabamos a una importadora. En la actualidad elegiriamos la importacion directa, ya que

nos facilitaria demasiado los trabajos que tenemos con los clientes, los tendriamos
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almacenados y sacariamos el producto para realizar los trabajos. Pienso que nos ahorraria

mucho tiempo y se estaria reduciendo costos para la empresa.

P8 ¢Cree que la eleccion de transporte supone mayor o menor costo en el

momento de importar conductores eléctricos? ¢Por qué?

Supone menor costo si elegimos el medio de transporte maritimo porque nuestra idea
es poder traer en cantidad para aminorar costos en la empresa. Si traemos bastante, el

producto es méas barato y no se gasta tanto.

P9 ¢Recomienda la aplicacion de la inteligencia comercial para importar

conductores eléctricos a otras empresas?

Claro que la recomiendo, ya que esta herramienta te ayuda mucho al momento de
buscar informacion, analizar los datos que encuentras, comparar y tomar decisiones
adecuadas para optimizar los recursos de la empresa, ya sea para comprar en el mercado

nacional o internacional.
Interpretacion:

De acuerdo a lo manifestado en la entrevista que se realiz6 al colaborador E-1 de
la empresa Sermadi, se puede deducir que tiene conocimiento para realizar planificacién en
lo que es el proceso de compra. Segun las respuestas del entrevistado, la empresa ya maneja
herramientas con las que pueden obtener informacion, una de ellas es la exploracién de
mercado, esta herramienta les permite detectar cuales son las tendencias, comparar precio y
calidad de los conductores eléctricos para luego analizar la informacion y tomar la decision

correcta al momento de elegir a un proveedor.

Se puede observar que el trabajador E-1, vincula la forma de trabajar que tiene en la
empresa, con la forma en la que se trabajaria en el caso se dé la importacién, debido a que,
al consultarle sobre como es que puede influir la exploracién de mercado, el andlisis de datos

y la eleccion de proveedores en la importacion, se obtuvo como respuesta que si puede
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influir, ya que tendria que utilizar dichas herramientas para contactar a proveedores y lograr
una importacion. Cabe mencionar que el entrevistado menciono que las herramientas antes

mencionadas son las que utilizan para su proceso de compra en el mercado nacional.

Por otro lado, en el entrevistado indicé que le gustaria realizar una importacion
directa'y por via maritima, debido a que supone que al obtener los productos de esta manera,
tendrian mas facilidad en cuanto a la eleccidn, reposicion y almacenamiento de los

productos, ademas de ellos considera que pueden reducir costos.

Se concluye que, el entrevistado E-1 aplica la inteligencia comercial en el proceso de
compra en el mercado nacional, y debido a ello busca utilizar esta misma herramienta para
iniciar una importacion , de igual manera se sugiere investigar ,mas sobre importacion

porque la informacién que maneja es muy limitada.

3.3. Andlisis Documental

El analisis documental es fundamental, ya que no solo busca obtener evidencias, las
que se convertirdn en informacién valiosa y sirve para analizar informacion, tal como lo

sefiala Hernandez (2020).
Manual de procesos del area de logistica

En el manual de procesos del area de logistica se puede encontrar los objetivos de la
existencia de este documento, sus principios y politicas. Este documento busca orientar a las
colaboradoras a trabajar de manera éptima en cada uno de los procesos logisticos que realiza

la empresa.

En el capitulo 4 “Normas a los procesos de compra” del Manual de Procesos
Logisticos, describen cual es los pasas a seguir, para el contacto y la eleccion de proveedores.
Dicho capitulo indica como es el proceso, iniciando por la investigacion de mercado,
continuando con la busqueda de proveedores primero en la base de datos que manejan
(proveedores con los que ya trabajaron) y luego buscando proveedores externos para realizar
cotizaciones, una vez que se encuentre a proveedores que cuenten con las especificaciones

técnicas requeridas, se selecciona la que tenga la mejor oferta econdémica.

Pag.

<Guevara Gallo, I; Zegarra Cacho, D> 68



“La inteligencia comercial y su relacion con la importacion de
1 “PN conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021.”

UNIVERSIDAD
PRIVADA/
DEL NORTE

En el Manual de procesos Logisticos muestra que la empresa SERMADI Servicios

Generales S.A. utiliza la aplicacién comercial en su proceso normal de compra.
Brochure de la empresa

Este documento da conocer los servicios que presta la empresa entorno a las
conexiones eléctricas que realizan y sus fortalezas. Basicamente es un material con el cual

se presentan a las empresas con el fin de ser contratados.
Importacion de cables eléctricos en la empresa Lima SA., 2020

Este documento es un estudio realizado en el 2020, donde detalla el estudio de
mercado que se realiz6 para la importacién de cables eléctricos en el afio mencionado. En
esta investigacion comparan datos y materiales con los datos del mercado nacional
encontrando que, Per( también es productor de este producto pero no cubre la demanda
nacional, por ello se recurre a la importacion. Por ello en su mayoria los comercializadores
de este producto lo adquieren del extranjero y hacen “reventa” en el pais aumentando 10s

precios de entre el 63% Yy 87% del precio original.

Por otro, realizan una comparacién de precios del mercado nacional y del mercado
extranjero, y la conclusion fue que a pesar que en la importacion existan gastos como,
impuestos, derechos, flete, seguro y almacenamiento, el costo de los cables eléctricos es

menor hasta en un 47% comparado al costo del mercado nacional.
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CAPITULO IV: DISCUSION Y CONCLUSIONES

4.1. Discusién

En este capitulo se desarrollard de manera expositiva el conocimiento existente, se

comparara con lo obtenido en el presente estudio y se interpretard las diferencias que existen

entre los antecedentes y nuestros resultados obtenidos. Ademas, luego del andlisis y

presentacion de los hallazgos inferenciales y descriptivos, la discusién subsiguiente se

recopila junto con las investigaciones anteriores y las teorias descritas en el capitulo I1. Por

ello, se realiza un énfasis en la inteligencia comercial y la importacion, teniendo en cuenta

las diversas dimensiones, objetivos e hipdtesis que sustentan el esfuerzo de investigacion.

Limitaciones:

Segun Arias (2006), las limitaciones son los inconvenientes o impedimentos que

confronta un investigador en la proyeccién de su investigacion o estudio.

En el actual estudio, se han identificado ciertas limitaciones en términos de
tiempo. Para abordar este desafio, se ha desarrollado un plan de accion que
abarca las distintas etapas del proceso de investigacién. En cuanto a la
busqueda de informacion internacional relacionada con ambas variables, nos
encontramos con restricciones significativas, dado que hay escasez de
estudios disponibles en esta area especifica.

Durante el desarrollo de esta investigacion, nos enfrentamos a algunas
limitaciones importantes, ya que dificil encontrar una empresa dispuesta a
proporcionar la informacion necesaria y colaborar en nuestro estudio.
Ademas, coordinar entrevistas con nuestros colaboradores fue un desafio
debido a sus apretadas agendas laborales. Esto llevo a respuestas breves,
aunque claves, que resultaron ser de gran ayuda para nuestro proyecto.

Otra limitacion fue el tamafio de la muestra que nos ocasiono un problema,
ya que nuestro objetivo era poder entrevistar a un numero grande de
trabajadores dentro de la empresa. Lamentablemente, gran parte de los
trabajadores se encontraban laborando en diferentes obras y se complico

poder obtener una muestra mas grande.

Pag.

<Guevara Gallo, I; Zegarra Cacho, D>

70



“La inteligencia comercial y su relacion con la importacion de
1 “PN conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021.”

UNIVERSIDAD
PRIVADA/
DEL NORTE

e Otra de la limitacion mas importante fue realizar este proyecto mientras se
esta trabajando. Llegar al final del dia exhausto y con ganas de descansar fue
un reto muy importante. Pasar la informacion de la entrevista y encuestas en
altas horas de la noche al mismo tiempo de tener que prepararte para la
siguiente jornada laboral es uno sacrificios més reconfortantes para poder

seguir creciendo en el &mbito laboral.

Interpretacion Comparativa

En esta investigacién, el objetivo general fue determinar como la inteligencia
comercial contribuye a la importacion de conductores eléctricos en la empresa Sermadi
Servicios Generales SAC, 2020-2021. Se pudo encontrar que el valor p(sig.) es 0.000, menor
a 0.050, a través de la prueba no paramétrica de Spearman. Lo que nos da a entender que
existe relacion entre ambas variables. Segun el analisis de las respuestas de los encuestados,
se puede concluir que una eficiente inteligencia comercial contribuye positivamente a la
importacion conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-
2021. Frente a lo mencionado se acepta la hipdtesis alterna (H1). Ademas, el valor de
correlacion es 1.000 e implica una correlacion fuerte y positiva, donde refiere que existe
relacién entre la inteligencia comercial y la importacion en la empresa Sermadi Servicios
Generales SAC, 2020-2021. Estos resultados tienen similitud en lo expuesto por Rubio
(2019) quien destaca que al realizar la aplicacién de la inteligencia comercial para la
importacion de material biomédico influyé de manera significativa. Desarroll6 diferentes
tipos de estudio con distintas variables, entre ellas: la oferta, la demanda y el precio. Los
resultados de estos analisis los dieron los propios trabajadores de la empresa ya mencionada,
indicando en un margen alto que la aplicacion de la inteligencia comercial si contribuye a la
importacion de equipos biomédicos. Asi mismo Montafio (2017) observo esta investigacion

por la necesidad de formar una oficina técnica de “inteligencia comercial” dirigido a las
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personas dedicas a la artesania del cantén Atacames, con el Unico fin de saber cuél son los
aspectos técnicos de una oficina, que servicios ofrece y cudl es la inversion que dara firmeza
al avance de dicho proyecto. Por ello, la investigacion financiera efectuado muestran que
existen fundamentos sélidos que dan base al plan de inversion a fin de ser ejecutados gracias

a sus trascendencias financieras viables y factibles.

Respecto al objetivo especifico 1, al determinar de qué manera el esquema dindmico
de la inteligencia comercial se relaciona con la logistica aduanera de conductores eléctricos
en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021. Se pudo encontrar que el valor
p (sig.) es 0.000, menor a 0.050, a través de la prueba no paramétrica de Spearman. Lo que
nos da a entender que existe relacion entre estos aspectos. Esto quiere decir que, el esquema
dinamico contribuye significativamente con la logistica aduanera de conductores eléctricos
en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021. Frente a lo mencionado se
acepta la H1. Ademas, el valor de correlacion es 1.000 e implica una correlacion fuerte y
positiva, donde refiere que existe relacion entre el esquema dinamico y la logistica aduanera
en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021. Estos resultados tienen
similitud en lo expuesto por Sinchez y Pérez (2018) que tuvo como objetivo analizar el
empleo de la inteligencia comercial y la impresion que causa en las ventas al exterior de
arandanos frescos de los productores y empresarios exportadores de Trujillo al mercado
europeo (Frankfurt — Alemania), con el fin primordial de que los exportadores de arandanos
tengan un reflejo beneficiosos de la puesta en practica de la inteligencia comercial como una
via Util y necesaria para recopilar informacion al instante y de suma importancia,
permitiendo tomar decisiones adecuadas y eficientes al momento de elegir el destino de los
productos (mercado potencial) y la exportacion del fruto. De la misma manera Almazan y

Remache (2018) tuvo como fin la inteligencia comercial en la formacion técnica productiva
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en los alumnos de tercero bachillerato técnico de la Unidad Educativa Fiscal Huancavilca,
en el canton Guayaquil de la provincia del Guayas. Por lo tanto, una vez investigado a los
alumnos y profesores cual es la consecuencia para la inexistencia de emprendimiento,
posteriormente se pasa a efectuar un modulo simple de produccion con la finalidad de
exportar, aportando con ello al desarrollo emprendedor de los alumnos y formando fuentes

de ganancias econdémicas y creando puestos de empleos.

Respecto al objetivo especifico 2, al precisar de qué manera el proceso de toma de
decisiones se relaciona con la eleccién de proveedores para la importacion de conductores
eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021. Se pudo encontrar
que el valor p (sig.) es 0.000, menor a 0.050, a través de la prueba no paramétrica de
Spearman. Lo que nos da a entender que existe relacion entre estos aspectos. Esto quiere
decir que, el proceso de toma de decisiones contribuye de manera efectiva con la eleccion
de proveedores para la importacion de conductores eléctricos en la empresa Sermadi
Servicios Generales SAC, 2020-2021. Frente a lo mencionado se acepta la H1. Ademas, el
valor de correlacién es 1.000 e implica una correlacion fuerte y positiva, donde refiere que
existe relacion entre el proceso de toma de decisiones y la eleccidn de proveedores para la
importacion de conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC,
2020-2021. Estos resultados tienen similitud en lo expuesto por Ascencio y Flores (2018)
que tuvo como objetivo analizar si la aplicacion de la inteligencia comercial influye en la
importacion de motopartes en la empresa RKL. Al término de esta investigacion se concluyo
que la aplicacion de la inteligencia comercial es muy favorable al momento de la busqueda
de proveedores y reduccion de algunos aranceles para la importacion de motopartes. De la
misma forma Escobar (2015) tuvo determinar el impacto de la politica comercial aplicada a

la importacion de textiles desde el Pert en el periodo 2008-2012. El grupo de personas
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dedicadas a la textileria y confecciones es uno de los sectores que ha mostrado flexibilidad
en cuanto a los aranceles sobre el ingreso de insumos, conociendo la necesidad de adquirir
materia prima para la produccion textil. Esta investigacion evalud la factibilidad de adquirir
los productos textiles desde Perl y la reaccion que ocasionaria en el sector dedicado a la
textileriay confecciones del Ecuador, desde la perspectiva de la cantidad de las adquisiciones
y la conducta del desarrollo de la produccién de Ecuador, la balanza comercial y la

generacion de nuevos puestos de trabajo en los periodos entre 2008-2012.

Respecto al objetivo especifico 3, al definir de qué manera la exploracién de mercado
se relaciona con el tipo de importacion de conductores eléctricos en la empresa Sermadi
Servicios Generales SAC, 2020-2021.Se pudo encontrar que el valor p (sig.) es 0.000, menor
a 0.050, a través de la prueba no paramétrica de Spearman. Lo que nos da a entender que
existe relacion entre estos aspectos. Esto quiere decir que, la exploracién de mercado se
relaciona con el tipo de importacion de conductores eléctricos en la empresa Sermadi
Servicios Generales SAC, 2020-2021. Frente a lo mencionado se acepta la H1. Ademas, el
valor de correlacién es 1.000 e implica una correlacion fuerte y positiva, donde refiere que
existe relacion entre la exploracion de mercado y el tipo de importacion de conductores
eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021. Estos resultados
tienen similitud en lo expuesto por Bricefio y Yucra (2019) que tuvo como objetivo
determinar la influencia de la inteligencia comercial para la importacion de envases para la
empresa Rollos de Papel SAC. Un 73.3% de estos considero que la inteligencia comercial
contribuyd altamente en la importacion de sus productos. Por consiguiente, se concluyé que
esta herramienta interviene significativamente en el proceso de importacion de envases para
dicha empresa. Del mismo modo, Recalde (2018) indico que en esta investigacion implico

un estudio completo de la empresa Soldeneg Soluciones de Negocios Cia. Ltda.; en donde
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se logroé identificar el estado actual del disefio y la formacion organizacional mediante las
herramientas del anélisis DAFO y Cadena de Valor. Agrega que el uso de la tecnologia y de
una adecuada herramienta de inteligencia de mercados es esencial no solo para grandes
empresas sino para micro y pequefias empresas asi permitird que las decisiones a tomar sean

mas eficaces, eficientes y efectivas.

Respecto al objetivo especifico 4, al determinar de qué manera el anlisis de datos se
relaciona con la eleccion del transporte para la importacion de conductores eléctricos en la
empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021. Se pudo encontrar que el valor p
(sig.) es 0.000, menor a 0.050, a través de la prueba no paramétrica de Pearson. Lo que nos
da a entender que existe relacion entre estos aspectos. Esto quiere decir que, el analisis de
datos contribuye efectivamente con la eleccion de transporte para la importacion de
conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021. Frente
a lo mencionado se acepta la H1. Ademas, el valor de correlacion es 1.000 e implica una
correlacion fuerte y positiva, donde refiere que existe relacion entre el analisis de datos y la
eleccion de transporte para la importaciéon de conductores eléctricos en la empresa Sermadi
Servicios Generales SAC, 2020-2021. Estos resultados tienen similitud en lo expuesto por
Falcon (2012) que tuvo como objetivo la solucién de inteligencia de negocios para el manejo
de estadisticas y asi controlar la venta de repuestos de la empresa Talleres Ambamazda S.A.
Esta investigacion concluye que la empresa no lleva un buen manejo de la informacion en
sus procesos internos porque se realiza manualmente y el volumen de datos no ayuda a tener
resultados reales para el crecimiento de las ventas y la satisfaccion de los clientes. Por lo
tanto, se debe realizar un estudio de inteligencia de negocios para mejorar sus procesos
internos, el buen manejo de ventas y datos reales para el desarrollo de esta area. Del mismo

modo Venegas (2019) que tuvo el objetivo de obtener la mejora del proceso de toma de
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decisiones del subsistema comercial de una empresa del sector IT. Por ello, se concluyé que
se obtuvo una ligera ventaja en cuanto a la competencia, ya que se tomo en cuenta el tiempo
de obtencion y la precision de la informacion para mejorar el proceso lento y nulo de
precision. Finalmente, se pudo generar escenarios sobre la informacion que esta alimenta al
modelo del tiempo real y se pudo reducir el tiempo de procesamiento de los datos gracias a

la estandarizacion y automatizacién de procesos de prondstico en el subsistema comercial.

Implicancias de los resultados

La investigacion tiene implicancia préactica, ya que sirve como ayuda para que la
empresa Sermadi Servicios Generales SAC pueda darse cuenta de cémo la herramienta de
la inteligencia comercial le ayuda efectivamente a la importacion de conductores eléctricos
si estos tomaran la decision de practicarlo. La informacion presente en nuestro estudio ha
dado como resultado positivo, ya que hemos podido analizar el desenvolvimiento de la
organizacion en cuanto a sus procesos internos. Por lo tanto, los resultados que se han
obtenidos en la presente investigacion reforzara a la empresa demostrando su desempefio en
el mercado. Ademas, permite ampliar los conocimientos previos en la aplicacion de la
inteligencia comercial. Asi mismo, ayudar a la empresa Sermadi servicios generales SAC
para futuras estrategias e investigaciones. Puede ayudar a pequefias empresas que se

interesen en la aplicacion e investigacion de las variables mencionadas en el trabajo.

Ademas de esto, nuestro estudio tiene relevancia teorica, ya que la informacién
utilizada, tanto para nuestro problema especifico como para nuestras bases tedricas, fue
recopilada de una variedad de fuentes como libros, tesis y articulos. Por lo tanto, contamos

con una base solida para respaldar toda la informacidn en nuestro trabajo actual. Ademas,
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nuestra investigacion sera incluida en el repositorio de la Universidad Privada del Norte, lo
que permitird contribuir a investigaciones futuras. Servird como un recurso para otros
investigadores al proporcionar un precedente con referencias bibliograficas que les

permitiran obtener datos y utilizarlos en sus propias investigaciones

4.2. Conclusiones

Para el objetivo general se determind que la inteligencia comercial contribuye con la
importacion de conductores eléctricos. Esta herramienta es un proceso relevante para
Sermadi, puesto que es posible recaudar informacion destacada que se convierte en
conocimiento. Esto permite una adecuada toma de decisiones, un exhaustivo analisis de
datos para luego deliberar los puntos a favor o en contra de realizar la importacién de
conductores eléctricos. Si bien es cierto, la compafiia no estaba bien informada sobre el
beneficio de esta herramienta. Sin embargo, esta ya se encargaba de buscar informacion

fiable y util, para luego usarla a favor de la misma.

Para el objetivo especifico N°1 se pudo determinar que el esquema dindmico de la
inteligencia comercial se relaciona con la logistica aduanera de conductores eléctricos. Por
ello, consideran la extraccion de datos como herramienta para la construccion de una base
de datos. Por lo tanto, al estar bien informados sobre este proceso, tienen en cuenta que la
gestién administrativa aduanera contribuye a obtener menores costes por el transporte si es

que llegaran a importar los conductores eléctricos.

Para el objetivo especifico N°2 se determin6 que el proceso de toma de decisiones se
relaciona con la eleccion de proveedores para las importacion de conductores eléctricos. La
toma de decisiones es el punto determinante para el éxito de la empresa, ya que va de la
mano con la aplicacion de la inteligencia comercial. Gracias a ello, la empresa empez0 a
realizar investigaciones para luego analizar los resultados del comportamiento del mercado
actual y asi tomar la decision mas acertada para beneficio de la organizacion. La empresa
toma mejores decisiones al momento de elegir a los proveedores, ya que consulta, busca y

elige la mejor opcion para la compaiiia y para los clientes.
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Para el objetivo especifico N°3 se define que la exploracién de mercado se relaciona
con el tipo de importacion de conductores eléctricos. Se puede concluir que los participantes
de la empresa conocen ciertos criterios al momento de realizar una importacion. Se entiende
que tienen pensado a futuro realizar este tipo de instrumento con la finalidad de generar

mayor rentabilidad y disminuir costos.

Para el objetivo especifico N°4 se determind que el analisis de datos se relaciona con
la eleccion de transporte para la importacion de conductores eléctricos. Se concluye segun
los resultados que gran parte de ellos conocen muy bien los productos con los que manejan
la empresa. También, tienen conocimiento sobre qué tipo de importacion puede
beneficiarlos. Estos siempre estdn pendientes a nuevos productos para poder renovar con

tecnologia de punta a los trabajos que la empresa desemperia.

4.3. Recomendaciones

Se recomienda al gerente general de la empresa Sermadi Servicios Generales SAC,
hacer uso constante de la investigacion de la inteligencia comercial. Esto le permitira conocer
buena informacién, de buenas fuentes, actualizada y contar con el conocimiento basado en
evidencia medible del mercado internacional y nacional. Por ello, en base a esta informacion

tomar la mejor decisién al momento de realizar la importacion de sus productos.

Hacer usa de esta herramienta le permitira obtener el conocimiento del potencial
mercado para poder implementar acciones que reduciran los riesgos, aprovechar
oportunidades de negocios que se presentan en el mercado actual, identificar competidores,
evaluar oportunidades y amenazas del entorno, fijar objetivos y determinar estrategias para

alcanzarlos.

Es importante que la empresa realice un estudio constante del mercado nacional e
internacional para entrar en contexto sobre los cambios o variaciones en la reacciones del
cliente. Para poder informarse sobre las nuevas caracteristicas del producto, tendencias,

cambios en la conducta del consumidor y sus nuevas preferencias.
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Se propone que la empresa analice los datos de las paginas: Sunat, Veritrade, Siicex,
Trademap, etc. Para que puedan conocer la evolucion del mercado y la demanda de clientes
potenciales, ya que estas paginas ofrecen informacion estadistica sobre importadores,
exportadores, proveedores, etc. Les ayudara a utilizar las estrategias necesarias para la
importacidn de sus conductores eléctricos.
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Anexos

Anexo 1 — Matriz de Consistencia

TITULO DE LA LA INTELIGENCIA COMERCIAL Y SU RELACION CON LA IMPORTACION DE CONDUCTORES
TESIS: ELECTRICOS EN LA EMPRESA SERMADI SERVICIOS GENERALES SAC, 2020-2021.

LINEA DE ) APLICACION DE LA INTELIGENCIA
INVESTIGACION: COMERCIAL.

. GUEVARA GALLO ISAVO MILAGROS; ZEGARRA
AUTOR(ES): CACHO DIOGENES JAIR.
PROBLEMAS O_BJ_ETIVOS _H!PO_TESIS VARIABLES DIMENSIONES
Problema general Objetivo general Hipotesis general

La inteligencia

Determinar como la . :
comercial contribuye

¢De qué manera la inteligencia comercial significativamente en la o
inteligencia comercial contribuye a la importacién de D1la: Esquema Dinamico
contribuye a la importacion |importacion de e V.a. D2a: Proceso de toma de

L S conductores eléctricos . . -
de conductores eléctricos en | conductores eléctricos en en la empresa Inteligencia decisiones
la empresa SERMADI la empresa SERMADI SERDAMI comercial D3a: Mercado
SERVICIOS GENERALES [SERVICIOS SERVICIOS D4a: Analisis de Datos
SAC, 2020-2021? gOEzTERALES SAC, 2020- GENERALES SAC,
' 2020-2021.
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D1b: Logistica Aduanera

V.b. D2b: Proveedor
Importacion D3b: Tipo de Importacion
D4b: Eleccion de transporte
Problemas
el Obijetivos especificos Hipotesis especificas VARIABLES Indicadores

¢De qué manera el
esquema dinamico de la
inteligencia comercial se
relaciona con la logistica
aduanera de conductores
eléctricos en la empresa
SERMADI SERVICIOS
GENERALES SAC, 2020-
20217

Determinar de qué manera
el esquema dindmico de la
inteligencia comercial se
relaciona con la logistica
aduanera de conductores
eléctricos en la empresa
SERMADI SERVICIOS
GENERALES SAC,2020-
2021

El esquema dinamico de la
inteligencia comercial se
relaciona
significativamente con la
logistica aduanera de
conductores eléctricos en
la empresa SERMADI
SERVICIOS
GENERALES SAC,2020-
2021

D1la: Esquema Dinamico

I11. Extraccion de datos

12. Construccién de base
de datos

D1b: Logistica Aduanera

I11. Transporte
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12. Gestion administrativa
aduanera

¢De qué manera el proceso
de toma de decisiones se
relaciona con la eleccion

de proveedores para la

importacion conductores
eléctricos en la empresa
SERMADI SERVICIOS

GENERALES SAC, 2020-

20217

Determinar de qué manera
el proceso de toma de
decisiones se relaciona con
la eleccién de proveedores
para la importacion
conductores eléctricos en
la empresa SERMADI
SERVICIOS
GENERALES SAC,2020-
2021

El proceso de toma de
decisiones se relaciona
significativamente con la
eleccion de proveedores
para la importacion
conductores eléctricos en
la empresa SERMADI
SERVICIOS
GENERALES SAC,2020-
2021

D2a: Proceso de toma de
decisiones

11. Andlisis estratégico
12. Implementacion de la
decision

D2b: Eleccion de
proveedor

I1. Segmentacion de
proveedores

12. Métodos de seleccion

¢De qué manera la
exploracion de mercado se
relaciona con en el tipo de
importacion de
conductores eléctricos en
la empresa SERMADI
SERVICIOS
GERNERALES SAC,
2020-2021?

Determinar de qué manera
la exploracion de mercado
se relaciona con el tipo de
importacion de
conductores eléctricos en
la empresa SERMADI
SERVICIOS
GERNERALES SAC,
2020-2021

La exploracion de
mercado se relaciona
significativamente con el
tipo de importacion de
conductores eléctricos en
la empresa SERMADI
SERVICIOS
GERNERALES SAC,
2020-2021

D3a: Exploracién de
Mercado

I1. Tiempo de entrega

12. Costos

D3b: Tipo de Importacion

11. Gestidn propia

12. Gestidn tercerizada

<Guevara Gallo, |; Zegarra Cacho, D>

Pag.
88



I UNIVERSIDAD

PRIVADA
DEL NORTE

“La inteligencia comercial y su relacién con la importacion de conductores eléctricos en la empresa Sermadi

Servicios Generales SAC, 2020-2021.”

¢De qué manera el analisis
de datos se relaciona con
la eleccion del transporte
para la importacion de
conductores eléctricos en
la empresa SERMADI
SERVICIOS
GENERALES SAC, 2020-
20217

Determinar de qué manera
el analisis de datos se
relaciona con la eleccion
del transporte para la
importacion de
conductores eléctricos en
la empresa SERMADI
SERVICIOS
GENERALES SAC,2020-
2021

El andlisis de datos se
relaciona
significativamente con la
eleccion del transporte
para la importacion de
conductores eléctricos en
la empresa SERMADI
SERVICIOS
GENERALES SAC,2020-
2021

D4a: Andlisis de Datos

I11. Diversificacién de
proveedores

12. Innovacién de
productos

D4b: Eleccion del
transporte

I1. Transporte aéreo
12. Trasporte maritimo
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Anexo 2 — Operacionalizacion de la Variable

Definicidn
Definicion | Operacion | Dimension Instrumen Escala de
Variable Conceptual al es Indicadores to medicion
Esta °Extraccion
De acuerdo a | variable de datos
) Esquema 5 —
Bassat sera Dinamico Construccio
(2011), se medida n de base de
define con datos
inteligencia | cuatro | Proceso |°Analisis
comercial | dimensio | de Toma |estratégico Cuestionario
como un nesy de °lmplementa : Escala de
conjunto de ocho | Decisione | cion de la Likert
actividades | indicador S decision Escalamient
que una es Explorac | °Tiempo de o de Likert
empresa  |obteniend | jsn de |entrega
Inteligen | realizaa olos | Mercado |°Costos
cia modo de | datos por “Diversificac -
Comercia | exploracion, | medio de ion de Definitivam
I para luego las dores ente no
establecer un | técnicas provee -No
analisis de -No sabe
acerca de las | encuesta ) -Si
variables que y o Cuestiona | .
indican | entrevista | Analisis Moy | Definitivam
comportamie | .Se |deDatos o o | Guiade fentesi
ntos actuales, | utilizara de Productos | ENtrevista
tales como el
tendencias en | cuestiona
la ofertay la | rioy guia
demanda. de
entrevista
De acuerdo a Esta Logistica °Transporte
Daniels variable Aduaner | “Gestion
(2013), la sera a Administrati
importacion | medida va Aduanera
se define con Eleccién °Segmentaci
Importac adcqour?s?cli?’)n dicrﬁzgs(‘.)io de on e Guia de
ion . Proveedo | 2roveedores Entrevista
de bienes o nesy °Métodos de
servicios, ocho r Seleccion
realizados | indicador ] °Gestion
por el es Tipo de Propia
comprador | obteniend | 'MPOItac o~ .
localizadoen | o los 10N rarciarizada
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un pais datos por °Transporte
puntual a | medio de Aéreo
otro las
vendedor, | técnicas
localizado en de
otro pais | encuesta
diferente. y
Este entrevista | Eleccion
negociante . Se
extranjero es | utilizara | transport | °Transporte
llamado el Maritimo
importador, | cuestiona
en tanto que | rio y guia
el vendedor de
se le conoce | entrevista
con el
nombre de
exportador.
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Anexo 3 — Plantilla de Cuestionario

Definitivamente No (DN) No (NO) No Sabe (NS) Si (SI) Definitivamente Si (DS) ‘

Cuestionario DN|NO|[NS|SI|DS
1 2 3 4 5

Variable: Inteligencia Comercial
Dimension: Esquema Dinamico
Indicador: Extraccion de Datos

1 Usan como herramienta la extracciéon de datos para la construccion de una
base de datos.

Dimension: Proceso de Toma de Decisiones
Indicador: Analisis Estratégico

2 Realizan un analisis estratégico para la toma de la decision dentro de la
empresa.

Dimension: Mercado
Indicador: Tiempo de Entrega

3 Evalta el tiempo de entrega por el proveedor de los conductores eléctricos
como criterio de compra, asi esto considere un mayor costo.

Dimension: Analisis de Datos
Indicador: Innovacién de Productos

4 Investiga sobre productos novedosos de conductores eléctricos que
incrementen la participacién de mercado.

Variable: Importacion
Dimension: Logistica Aduanera
Indicador: Transporte

5 La gestién administrativa aduanera, contribuye a minimizar costos por el
transporte de los productos eléctricos

Dimensidn: Eleccidn de Proveedor
Indicador: Segmentacion de Proveedores

6 Evalla en la eleccién del proveedor de conductores eléctricos, un criterio
de segmentacién como por ejemplo el de innovacion del producto.

Dimension: Tipo de Importacién
Indicador: Gestion propia o terceros

7 La eleccién del tipo de gestion a realizarse en la empresa, reduce costos
logisticos.

Dimension: Eleccidn de Transporte
Indicador: Transporte Aéreo o Maritimo

8 Se evalua al importar los conductores eléctricos, el tipo de transporte sea
aéreo 0 maritimo para minimizar los costos de flete.

Nota. Elaboracion propia
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Anexo 4 — Plantilla de Entrevista

Dimensiones Respuesta

ESQUEMA DIANAMICO

1 [;Cuales son las herramientas que se utilizan para la elaboracion del
esquema dinamico dentro de la empresa Sermadi Servicios Generales
SAC?

PROCESO DE TOMA DE DECISIONES
2 [ ;Como es que el proceso de toma de decisiones se relaciona en la

importacion de conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios
Generales SAC?

MERCADO

¢Considera usted que la exploraciéon de mercado es necesaria e
influyente para la importacion de conductores eléctricos en la empresa
Sermadi Servicios Generales SAC?

ANALISIS DE DATOS

4 [;comoes que el analisis de datos tiene relacion en la importacion de
conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales
SAC?

LOGISTICA ADUANERA

5 ¢Coémo considera que la logistica aduanera influye en la importacion de
conductores eléctricos?

PROVEEDOR

6 | ;Cuales son los puntos que toman en cuenta al momento de elegir un
proveedor de conductores eléctricos?

TIPO DE IMPORTACION

7 | ¢Qué es lo que toman en cuenta para la eleccién del tipo de
importacion que usaran para la adquisicion de conductores eléctricos
en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC?

ELECCION DE TRANSPORTE

¢ Cree que la eleccién de transporte supone mayor 0 menor costo en el
momento de importar conductores eléctricos? ;Por qué?

Nota. Elaboracion propia
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Anexo 5 — Respuesta de los Encuestados

Cuestionario

E-1

E-2

E-3

E-4

Rpta

Rpta

Rpta

Rpta

Variable: Inteligencia Comercial

Dimension: Esquema Dinamico

Indicador: Extraccién de Datos

Usan como herramienta la extraccion de datos para la construccién de una base de datos.

Dimension: Proceso de Toma de Decisiones

Indicador: Analisis Estratégico

Realizan un andlisis estratégico para la toma de la decision dentro de la empresa.

Dimension: Mercado

Indicador: Tiempo de Entrega

Evalta el tiempo de entrega por el proveedor de los conductores eléctricos como criterio de
compra, asi esto considere un mayor costo.

Dimension: Analisis de Datos

Indicador: Innovacién de Productos

Investiga sobre productos novedosos de conductores eléctricos que incrementen la
participacion de mercado.

Variable: Importacion

Dimensién: Logistica Aduanera

Indicador: Transporte

La gestién administrativa aduanera, contribuye a minimizar costos por el transporte de los
productos eléctricos

Dimension: Eleccion de Proveedor

Indicador: Segmentacién de Proveedores

EvallGa en la eleccion del proveedor de conductores eléctricos, un criterio de segmentacion
como por ejemplo el de innovacion del producto.

Dimensidn: Tipo de Importacion

Indicador: Gestién propia o terceros

La eleccion del tipo de gestion a realizarse en la empresa, reduce costos logisticos.

Dimensidn: Eleccién de Transporte

Indicador: Transporte Aéreo o Maritimo

Se evalta al importar los conductores eléctricos, el tipo de transporte sea aéreo o maritimo
para minimizar los costos de flete.

Puntaje de cuestionario (X)

34

34

34

25

Nota. Elaboracion propia
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Anexo 6 — Certificado de Validez

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO
FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

PERFIL DEL EXPERTO
Nombre y apellidos: Walter Bernia Leon
Cargo: Docente especialista
Institucion /Empresa: UPN

ASPECTOS DE VALIDACION
Revisar cada uno de los ftems del instrumento y marcar con una “X” dentro del recuadro,
segun la calificacion que asigne a cada indicador:
1. Deficiente (Menos del 30% del total de items cumple con el indicador)
2. Regular (Entre el 31% y 70% del total de items cumple con el indicador)

3. Buena (Mas del 70% del total de items cumple con el indicador)

Aspectos de validacion del instrumento 112 |3

Criterio Indicador DI R|B Sugerencias
_ _ Los items miden lo previsto en los X

Pertinencia

objetivos de investigacion.

Coherencia

Los items responden a lo que se debe X

medir en la variable y sus dimensiones.

Congruencia

Los items son congruentes entre si y X

con el concepto que miden.

S Los items son suficientes en cantidad X
Suficiencia ] ]
para medir las variables.
o Los items miden comportamientos y
Objetividad

acciones observables.

Consistencia | concordancia a los fundamentos

Los items se han formulado en X

teoricos de las variables.
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Los items estan secuenciados y X
Organizacién | distribuidos de acuerdo a dimensiones e

indicadores.

Los items estan redactados en un X
Claridad lenguaje entendible para los sujetos a

evaluar.

Los items estan escritos respetando X
Formato aspectos técnicos (tamafio de letra,

espaciado, nitidez)

El instrumento cuenta con X
Estructura instrucciones, consignas y opciones de

respuesta bien definidas.

CONTEO TOTAL X

Realizar el conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas
o C|B|A | TOTAL
a cada indicador

Coeficiente de validez:

Intervalos Resultado
ARt 0.90 0,00 - 0,49 Validez nula
= 0,50- 0,59 Validez muy baja
30 0,60- 0,69 Validez baja
CALIFICACION 0,70- 0,79 | Validez aceptable
GLOBAL 0,80- 0,89 Validez buena
Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el 0,90-1,00 | Validezmuy buena

intervalo respectivo y escriba sobre el espacio el
resultado.
Validez muy buena

Lima, 25 de agosto del 2023

Firma

Walter Christian Bernia Ledn
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO
FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

PERFIL DEL EXPERTO
Nombre y apellidos: Adrian Colomer Winter
Cargo: Docente especialista
Institucion /Empresa: UPN

ASPECTOS DE VALIDACION
Revisar cada uno de los ftems del instrumento y marcar con una “X” dentro del recuadro,
segun la calificacién que asigne a cada indicador:
1. Deficiente (Menos del 30% del total de items cumple con el indicador)
2. Regular (Entre el 31% y 70% del total de items cumple con el indicador)

3. Buena (Mas del 70% del total de items cumple con el indicador)

Aspectos de validacion del instrumento 112 |3

Criterio Indicador DI R|B Sugerencias
_ _ Los items miden lo previsto en los X

Pertinencia

objetivos de investigacion.

Coherencia

Los items responden a lo que se debe X

medir en la variable y sus dimensiones.

Congruencia

Los items son congruentes entre si y X

con el concepto que miden.

o Los items son suficientes en cantidad X
Suficiencia _ _
para medir las variables.
o Los items miden comportamientos y X
Objetividad

acciones observables.

Consistencia | concordancia a los fundamentos

Los items se han formulado en X

tedricos de las variables.

Organizacién | distribuidos de acuerdo a dimensiones e

Los items estan secuenciados y X

indicadores.
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Los items estan redactados en un X
Claridad lenguaje entendible para los sujetos a
evaluar.
Los items estan escritos respetando X
Formato aspectos técnicos (tamario de letra,

espaciado, nitidez)

El instrumento cuenta con X
Estructura instrucciones, consignas y opciones de

respuesta bien definidas.

CONTEO TOTAL X

Realizar el conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas
o C|B|A |TOTAL
a cada indicador

Coeficiente de validez:

Intervalos Resultado
AP+ 0,00 - 0,49 Validez nula
- = 0,50-0,59 | Validez muy baja
30 0.90 0,60- 0,69 Validez baja
CALIFICACION 0,70-0,79 | Validez aceptable
GLOBAL 0,80- 0,89 Validez buena
Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el 0,90-1,00 | Validez muy buena

intervalo respectivo y escriba sobre el espacio el
resultado.
Validez muy buena

~

Lima, 26 de agosto del 2023 '%\\ Y, . i Cler Wi

REG. UNIC, DE COLGC. N° 2488!

Firma

Adrian Colomer Winter
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO
FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

PERFIL DEL EXPERTO
Nombre y apellidos: Aldo Medina Gamero
Cargo: Docente especialista
Institucion /Empresa: UPN

ASPECTOS DE VALIDACION
Revisar cada uno de los ftems del instrumento y marcar con una “X” dentro del recuadro,
segun la calificacién que asigne a cada indicador:
1. Deficiente (Menos del 30% del total de items cumple con el indicador)
2. Regular (Entre el 31% y 70% del total de items cumple con el indicador)

3. Buena (Mas del 70% del total de items cumple con el indicador)

Aspectos de validacion del instrumento 112 |3

Criterio Indicador DI R|B Sugerencias
_ _ Los items miden lo previsto en los X

Pertinencia

objetivos de investigacion.

Coherencia

Los items responden a lo que se debe X

medir en la variable y sus dimensiones.

Congruencia

Los items son congruentes entre si y X

con el concepto que miden.

o Los items son suficientes en cantidad X
Suficiencia _ _
para medir las variables.
o Los items miden comportamientos y X
Objetividad

acciones observables.

Consistencia | concordancia a los fundamentos

Los items se han formulado en X

tedricos de las variables.

Organizacién | distribuidos de acuerdo a dimensiones e

Los items estan secuenciados y X

indicadores.
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Los items estan redactados en un X
Claridad lenguaje entendible para los sujetos a
evaluar.
Los items estan escritos respetando X
Formato aspectos técnicos (tamario de letra,

espaciado, nitidez)

El instrumento cuenta con X
Estructura instrucciones, consignas y opciones de

respuesta bien definidas.

CONTEO TOTAL X

Realizar el conteo de acuerdo a puntuaciones asignadas
o C|B|A |TOTAL
a cada indicador

Coeficiente de validez:

Intervalos Resultado
AP+ 0.91 0,00- 0,49 Validez nula
= 0,50- 0,59 Validez muy baja
30 0,60- 0,69 Validez baja
CALIFICACION 0,70- 0,79 | Validez aceptable
GLOBAL 0,80- 0,89 Validez buena
Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el 0,90- 1,00 | Validez muy buena

intervalo respectivo y escriba sobre el espacio el
resultado.
Validez muy buena

Lima, 26 de agosto del 2023 Lk

Firma

Aldo Medina Gamero

Pag.
100

<Guevara Gallo, I; Zegarra Cacho, D>



“La inteligencia comercial y su relacion con la importacion de

“PN conductores eléctricos en la empresa Sermadi Servicios Generales SAC, 2020-2021.”

UNIVERSIDAD
PRIVADA
DEL NORTE

Anexo 7 — Carta de Autorizacion de la empresa

PARA EL TRABAJO DE INVESTIGACION, TESIS O INFORME DE

CARTA DE AUTORIZACION DE USO DE INFORMACION DE EMPRESA 1 UPN
SUFICIENCIA PROFESIONAL

y e
« — Y © . £ ar N |
vorrarles D cacie s ,//qrx.-‘a v te|lo
“J" (Nombre el represehante legal o persona facutada en permitr el uso de dalos)

identificado con DNI o CE N° }S\ '.fg.'_', ?g»j_ como representante legal de la

empresafinstitucion: QO M A IS e RN CLOD (e pcantle s o A

conRUC.N Z2ogcl3 S 1
7o
ubicada en la ciudad de Lo
OTORGOLAAUTOR!ZACK)N A = ,} .
1), S—‘f«\)‘ H'V‘if?-' el rg Wa |5} . con DNI/CE ) 5 O W)
<Y 7LD v il , Bis s
2) ) T €S W CER M Qs . con DNI/CE 3L K059

Egresado/s de la (\) Carrera profesional o ( ) Programa de Posgrado de Pl ey N My s Lok Mok

para que utilice la siguiente informacion de la empresa: H £ 8in .\'-Lué 3 \.q C N achiecal
(Detaltar -

la informacion  entraga g
Cas@ NI RN sloailetin csiaucionnce S slicas piisTvan
é( R s el ( ,\S(Lu e
T vean C

coles y3T n\lac

AN

con la finalidad de que pueda desarrollar su ( ) Trabajo de Investigacion, (YTesis o ( )Trabajo de
suficiencia profesional para optar al grado de ( )Bachiller, ( )Maestro, ( )Doctor o {{)Titulo Profesional.
Para su validez tomar en cuenta los documentos que deberan adjuntar, segun los siguientes casos:
1) Para el caso de empresas privadas y formalizadas, se debera adjuntar:
*  La vigencia de Poder o la consulta RUC (con fecha no mayor a 90 dias a partir de la fecha del acta de aprobacion del
asesor en el caso de Tm y a partir de la solicitud de la campeta en el caso de Suficiencia Profesional)
*  En el caso de presentar consuita RUC, adjuntar copia del DNI vigente o Ficha Reniec del Representante Legal.

2) Para el caso de enti publicas u i sin fines de lucro (ONGs y similares), se debera adjuntar:
*  Resolucion u otro oficial que evi que la persona que autoriza es la autoridad competente en ejercicio.
«  Copia del DNI vigente o Fncm Reniec del Repwsmumle Legal.

3) Para el caso de con negocio, fias y mis se deberd
adjuntar:

« Ficha RUC 10 0 15 0 17 de ser el caso (fuerzas anmadas, extranjeros, elc.)
«  Copia del DNI vigente o Ficha Reniec / Camet de extranjeria del representante Legal.

Indicar si el Representante que autoriza la informacion de la empresa, solicita mantener el nombre o
cualquier distintivo de la empresa en reserva, marcando con una “X" la opcién seleccionada.

() Mantener en Reserva el nombre o cualquier distintivo de la empresa; o

(i) Mencionar el nombre de la empresa.

[R§Al o Autoridad

DNio

El Egresado/Bachiller declara que los datos emitidos en esta carta y en el Trabajo de Invesngacmn en la Tesis son auténticos.
En caso de comprobarse la falsedad de datos, el sera
asimismo, asumird toda |a responsabilidad ante posibles acciones legales que la empresa, otorgante de informacion, pueda

s i

Firma del egresado (1)
DN 3G 0 koo

| CODIGO DE DOCUMENTO - ' COR-F-REC-VAC-05.04 i | i g
; - e ~ 1 NUMERO VERSION = 08 : PAGINA Pagina 1 de 1
| FECHADEVIGENCIA  12/01/2023 oo oo gL
oda copia oes:a'aada 0 impresa ge £5te documents,
seré consigerada como GOCUMENIo No ConIreiode por

3 sello de copio controiedo

Sistemo de Gestion Documento!
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Anexo 8 — Ficha Ruc de la empresa

Reporte de Ficha RUC Lima, 03/11/2023
SERMADI SERVICIOS GENERALES S.A.C.
20601348951

Informacién General del Contribuyente

Caodigo y descripcion de Tipo de Contribuyente 39 SOCIEDAD ANONIMA CERRADA
Fecha de Inscripcion 07/07/2016

Fecha de Inicio de Actividades 01/08/2016

Estado del Contribuyente ACTIVO

Dependencia SUNAT 0023 - INTENDENCIA LIMA
Condicién del Domicilio Fiscal HABIDO

Emisor electrénico desde 28/02/2019

Comprobantes electrénicos FACTURA (desde 28/02/2019)

Datos del Contribuyente

Nombre Comercial 3

Tipo de Representacion =

Actividad Econémica Principal 9609 - OTRAS ACTIVIDADES DE SERVICIOS PERSONALES

N.CP.
Actividad Econémica Secundaria 1 .-
Actividad Econdmica Secundaria 2 ore
Sistena Emisién Comprobantes de Pago MANUAL
Sistema de Contabilidad MANUAL
Cadigo de Profesion / Oficio -
Actividad de Comercio Exterior IMPORTADOR
Numero Fax 5
Teléfono Fijo 1 1- 3967055
Teléfono Fijo 2 -
Teléfono Mévil 1 1-990105735
Teléfono Movil 2
Correo Electrénico 1 sermadidzt@hotmail.com

Correo Electrénico 2

Actividad Econémica Principal 9609 - OTRAS ACTIVIDADES DE SERVICIOS PERSONALES N.C.P.
Departamento LIMA
Provincia LIMA
Distrito LIMA
Tipo y Nombre Zona URB. LAS BRISAS ET. DOS
Tipo y Nombre Via CAL. AGUSTIN LANGE
Nro 110
Km =
Pagina 1 de 4

Central de Consultas

www.sunat.gob.pe Desde teléfonos fijos 0-801-12-100
Desde celulares (01)315-0730
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