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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo general determinar como la
inteligencia comercial ha favorecido a la importadora R&M Especialidades Médicas
Vital SAC, Lima, 2020. El disefio aplicado al presente estudio es no experimental
de corte transeccional de con enfoque descriptivo. La poblacién es determinada por
30 trabajadores de la empresa, teniendo de la misma manera a la misma cantidad
de trabajadores como muestra. El instrumento que se utilizé fue un cuestionario de
20 preguntas con escala Likert, la cual fue realizada por elaboracién propia y
validada por 3 expertos. Para el analisis de este los datos obtenidos por el
instrumento se hiso uso del software estadistico de SPSS version 25. Las
conclusiones que a las que se llegaron con la presente investigaciéon son: se
demostré que del total de los encuestados el 73,33% sefialan que la inteligencia
comercial favorece altamente a la empresa R&M Especialidades Médicas Vital; el
50% del total de los encuestados afirman que la investigacion de mercado favorece
altamente a la organizacion, el 60% de la muestra analizada en la investigacion,
afirman que la competitividad favorece altamente a la importadora y por ultimo el
66,67% refieren que esta dimensidon es medianamente favorable para la
organizacion.

Palabras Claves: Inteligencia comercial, competitividad, toma de decisiones.
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ABSTRACT

The general objective of this research was to determine how commercial intelligence
has favored the importer R&M Especialidades Médicas Vital SAC, Lima, 2020. The
design applied to this study is non-experimental with a transectional cut with a
descriptive approach. The population is determined by 30 workers of the company,
taking into account the same number of workers as a sample. The instrument used
was a questionnaire of 20 questions with a Likert scale, which was carried out by
the authors and validated by 3 experts. For the analysis of the data obtained by the
instrument, the statistical software of SPSS version 25 was used. The conclusions
that were reached with the present investigation are: it was demonstrated that of the
total of those surveyed, 73.33% indicate that commercial intelligence highly favors
the company R&M Especialidades Medicas Vital; 50% of the total respondents
affirm that market research highly favors the organization, 60% of the sample
analyzed in the research, affirm that competitiveness highly favors the importer

Keywords: Business intelligence, competitiveness, decision making
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I.INTRODUCCION

La falta de conocimiento en base a implementacion de estrategias al momento de
producir algun producto o servicio se ha visto reflejado en las importaciones
peruanas sobre todo en las pequefias empresas ya que no se hatomado en cuenta
0 no se le ha colocado el interés debido, por lo que es resaltante manifestar que
existe importancia de realizarla, para que asi se reduzcan riesgos del mercado y
las empresas puedan subsistir en estos tiempos de pandemia muchas de ellas
tuvieron que cambiar de rubro y en el caso de las importadoras a nivel global se
adaptaron a la necesidad de cliente que seria basicamente en la adquisicion de
productos de limpieza y utensilios de seguridad. Asi mismo Cevallos (2020) refiere
gue en términos globales la inteligencia comercial es el almacenamiento de
informacion de datos ya sea de proveedores, clientes, procesos industriales y que
esta evolucionando mediante el avance de la tecnologia, pero el mayor
inconveniente es poder procesar todos estos datos en un determinado tiempo
muchas veces la informacién se tiene lista, pero es aplicada en estrategias por las
organizaciones. Las areas de trabajos de unas empresas requieren informacion
para emplear nuevas estrategias, pero el procesamiento de ellas mismas toma
mucho tiempo y a veces no se adecua a los tiempos que se establecen, es por eso
gue el uso de las herramientas mas dedicadas al rubro ya sea finanzas, marketing,

logistica podra acortar este tiempo de procesamiento de datos.

A nivel latinoamericano la inteligencia comercial ha podido desarrollarse con
plenitud mucho mas en estos tiempos de coyuntura, ademas de que algunas
entidades nacionales han podido brindar el soporte , aunque no a todas las
empresas que se dedican al comercio exterior tengan esas facilidades la induccion
de estas herramientas debe ser libre para la facilitacion de conseguir proveedores
y la evaluacién del producto en el mercado internacional, cabe resaltar que cada
empresa evalla su situacion en el comercio internacional y que rentable puede ser
importar o exportar un producto determinado. De igual forma Garcia y Garcia (2017)
sostiene que como principal dificultad para crear una Big Data en una organizacion
se debe principalmente al tiempo que esto implica y que mas alla de ingenieros
sofisticados el analisis internacional relaciona con lo relevante que pueda ser esta

informacion para la empresa. Durante el procesamiento de datos en muchas



instituciones lo realiza un profesional estadistico, pero mas all4 del proceso
estadistico un analisis financiero y estratégico puede optimizar el tiempo el
procesamiento, incluso ya se puede ir idealizando futuras estrategias de entrada de
mercado, expansion, posicionamiento, lanzamiento de un producto, recordando
que el gerente o jefe a cargo debe también analizar las estructuraciones de la

organizacion y adaptarse.

A nivel nacional las empresas importadoras tuvieron que adecuarse a un nuevo
método de trabajo que es de depender de los intermediarios o broker que
basicamente son el enlace que tiene la empresa con el proveedor y muchas veces
las comisiones que estas personas perciben son relativamente altas reduciendo
asi el margen de ganancia de estas pequefias que inician un emprendimiento a
base de la necesidad u oportunidad , es por eso que la inteligencia comercial y
sus herramientas de busqueda esta basado en esta problematica. De igual forma
Perales (2019) hace mencién que el principal problema de las empresas
exportadoras e importadoras esta en poder conocer mas alla de su producto y se
refiere a los proveedores, clientes y el mercado internacional, el como esta
posicionado el producto a exportar o importar y como punto mas importante el

precio internacional.

Dentro del ambito nacional las instituciones han observado esta problematica, y
como parte de apoyo brindan asesorias gratuitas sobre inteligencia comercial a las
pequefias empresas exportadoras e importadoras con el fin de que el conocimiento
compartido lo apliquen en el dia a dia y puedan tomar rumbo en el largo proceso

gue es mantenerse en el mercado.

Haciendo referencia a la empresa R&M Especialidades médicas vital SAC la cual
es una importadora afectada por la coyuntura se resalta como principal problema
gue la empresa estad sujeta a un Unico proveedor Yy solo esta guiada a su
disposicion puesto que dentro de la empresa no se trabaja temas relacionado sobre
la inteligencia comercial y que tan beneficioso podria ser su aplicacion evitando asi
comisiones por parte los intermediarios y conseguir una data extensa de todos los
recursos a los que la empresa se encuentra limitada. Segun Lopez y Guerrero
(2018) afirman que un 46% en el Peru son pequefias y medianas empresas y que
muchas de ellas no conocen el tipo de inteligencia comercial que se va a aplicar en

la organizacion desconociendo asi sus funcionalidades que serian de gran aporte



para el sistema. Implementar un sistema de inteligencia comercial en una
organizacion es imprescindible mucho més si el rubro es comercio internacional, no
se puede seguir con limitaciones en un mundo globalizado y en donde la

informacion permite.

La presente investigacion tiene como finalidad presentar relevancia social en modo
gue ayude a promover la aplicacion de inteligencia comercial en las importaciones
del objeto de estudio a estudiar para que de esta manera al vender los productos
tengan optimas ventas .Por otro lado la investigacion presenta implicacion practica
ya que esta enfocada enla posibilidad de usar este conjunto de herramientas
para el posicionamiento a grande escala de este sector durante los préximos
aflos ya que cada vez el mercado internacional se vuelve mas exigente , a su
vez presenta un valor teérico debido a que se presentara informacion seleccionada
confiable con la finalidad de presentar referencias para las siguientes
investigaciones relacionadas a la inteligencia comercial. Con respecto a la utilidad
metodoldgica la investigacion nos ayudara a comprender el beneficio de la
inteligencia comercial en la Importadora R&M Especialidades Médicas Vital SAC
mediante un analisis de tablas de frecuencias y asi determinar su nivel de aporte.
Por ello se formula la siguiente pregunta ¢(Como la Inteligencia Comercial ha
favorecido en la importadora R&M Especialidades Médicas Vital SAC. Lima, 2020?
La cual se desglosa en el problema especifico 1 ¢Cdmo la investigacion de
mercado ha favorecido en la importadora R&M Especialidades Médicas Vital SAC.
Lima, 20207, problema especifico 2 ¢ Como la competitividad ha favorecido en la
importadora R&M Especialidades Médicas Vital SAC, Lima, 20207, problema
especifico 3 ¢Como la toma de decisiones ha favorecido en la importadora R&M
Especialidades Médicas Vital SAC, Lima, 20207, para desarrollar el trabajo de
investigacion se plante6 el siguiente objetivo general: determinar como la
inteligencia comercial ha favorecido a la importadora R&M Especialidades Médicas
Vital SAC. Lima, 2020 y se desgloso en el siguiente objetivo especifico 1
determinar como la investigacion de mercado ha favorecido a la importadora R&M
Especialidades Médicas Vital SAC. Lima, 2020, objetivo 2, determinar como la
competitividad ha favorecido a la importadora R&M Especialidades Médicas Vital
SAC. Lima, 2020 ; objetivo 3, determinar como la toma de decisiones ha favorecido
a la importadora R&M Especialidades Médicas Vital SAC. Lima, 2020.



Il. MARCO TEORICO

Como parte de los trabajos previos en la investigacion se presenta los siguientes
antecedentes nacionales. En el cual, Bricefio y Yucra (2019) en su tesis de
licenciatura “La influencia de la Inteligencia Comercial en la importacion de envases
para la empresa Rollos de Papel S.A.C, 2019” sostenida en Lima, Peru, la cual tiene
como objetivo general determinar la influencia de la inteligencia comercial en el
proceso de importacion de envases para la empresa Rollos de Papel S.A.C., para
el periodo 2019. La metodologia de la investigacion empleada en la investigacion
fue la de hipotético deductivo con enfoque cuantitativo y de tipo basica, enmarcada
en un disefio no experimental de tipologia transversal correlacional. El instrumento
utilizado para la recoleccién de datos fue el cuestionario, aplicado a 30 trabajadores
de la empresa (muestra) y obtuvo como resultado la determinacién de la existencia
de influencia significativa de la inteligencia comercial en el proceso de importacion
de envases de la empresa Rollos de Papel S.A.C., para el periodo 2019. Para que
la empresa pueda recuperar la participacion de mercado que perdio, fue
imprescindible que se enfoque en mejorar la gestion de inteligencia comercial que
viene desarrollando debido a que, queda demostrado la relacion existente entre
ambas variables por lo que, conforme maneje de una forma mas optima la
inteligencia comercial en la organizacion, la gestion del proceso de importacion

también mejorara y podra empezara recuperar su participacion en el mercado.

De igual forma Sanchez y Salcedo (2017) en su tesis de licenciatura titulada
“Inteligencia Comercial orientada a la exportacion de snack de Arracacha al
mercado de San Francisco — California 2017” sustentada en Cajamarca, Peru, cuyo
objetivo general planteado fue demostrar que la inteligencia comercial es orientada
a la exportacion de snack de arracacha al mercado de San Francisco — California
2017. La metodologia desarrollada en la realizacion de la investigacion es de disefio
no experimental de tipologia transversal descriptivo, la investigaciéon tuvo como
poblacién a todas las personas con capacidad de compra entre 18 a 60 afios del
condado mencionado, la cual a través de un muestreo probabilistico aleatorio
simple dio una muestra de 384 personas y la informacion se recopil6 a través de 3
técnicas técnica, encuesta y la revision documental y digital. La investigacion tuvo
como conclusion que la aplicaciéon de inteligencia comercial si permite determinar

la exportacién de Snack de arracacha al mercado determinado, esta herramienta



permitié conocer el potencial de “Free Chips” a través del proceso de liofilizacién.
La investigacion permite observar como la inteligencia comercial ayuda a identificar
al principal consumidor de “Free Chips”, por lo que esta tesis da un mayor sustento
a la realizacién de la investigacion ya que, la buena aplicacion de esta herramienta

ayuda en gran medida a la gestién comercial de la organizacion.

Asi mismo Carrion y De la Rosa (2018) en su tesis de licenciatura titulada
“Aplicacion de la Inteligencia Comercial para la exportacion de calzado al mercado
chileno como idea de negocio, comas 2018” sustentada en Lima, Peru, cuyo como
objetivo general planteado fue determinar la influencia de la aplicacion de la
inteligencia comercial para la exportacion de calzado al mercado chileno como idea
de negocio, Comas 2018. La metodologia desarrollada en la realizacion de la
investigacion es de un enfoque cuantitativo de disefio no experimental de tipologia
transversal descriptivo, la informacion analizada en la investigacion fueron los datos
estadisticos de fuentes veridicas y actualizadas como TRADE, MAP, SIICEX Y
SUNAT. La investigacion tuvo como conclusion que la inteligencia comercial si
influye de forma significativa a la exportacion de calzado en el mercado chileno. La
realizacion de la investigacion permitio conocer que la correcta aplicacion de la
inteligencia comercial permite conocer la demanda en la importacion y exportacion
en varios paises de Ameérica del sur, lo cual a su vez permite identificar la posicion
de la organizacion dentro del mercador sudamericano y ademas poder identificar

mercados potenciales.

De igual forma Aldave (2018) en su tesis de licenciatura titulada “Inteligencia
Comercial y su incidencia en la comercializacién de palta de la empresa Agrokasa
del distrito de Supe Pueblo, periodo 2017” sustentada en Huacho - Lima, Perd, la
cual establecié como objetivo principal, Conocer de qué manera la inteligencia
comercial incide en la comercializacion de palta de la empresa Agrokasa del distrito
de Supe, periodo 2017. La Metodologia desarrollada durante la investigacion es un
enfoque mixto y de tipo aplicada, enmarcado en un disefio no experimental y de
corte transversal correlacional debido a que no se manipulan las variables en
estudio y busca encontrar la relacion entre las variables. En el desarrollo de la
investigacion se empled como instrumento de recolecciéon de datos la encuesta, la
cual fue aplicada en una muestra de 254 colaboradores de la empresa Agrokasa y

cuyo resultado obtenido fue la existencia de la incidencia de manera significativa



de la inteligencia comercial en la comercializacion de la palta en la empresa
Agrokasa de distrito de Supe durante el periodo 2017. La investigacion
desarrollada muestra la importancia del acceso a la informacion por parte de todos
los empleados para un mejor manejo de la inteligencia comercial, ademas se

observa gque esto repercute en la toma de decisiones .

A su vez la investigacion presenta los siguientes antecedentes internacionales. En
este sentido Santos (2019) en su tesis de maestria titulada “Relacion entre
Business Intelligence y los procesos de gestion en las Pymes comercializadoras de
Arroz del Cantén Daule” cuyo objetivo general fue Analizar la relacion entre
Business Intelligence y los procesos de gestion de las Pymes comercializadoras de
arroz del canton Daule. Durante el desarrollo de la investigacion se utilizé el método
hipotético - deductivo y tipologia correlacional. Durante el proceso de muestreo
realizado en la investigacion se obtuvo como muestra a 265 comerciantes de
Canton Daule y los instrumentos utilizados para la recoleccion de datos fueron la
entrevista, la encuesta y la observacion. La investigacion tuvo como resultado la
existencia de una relacion significativa entre la inteligencia de negocios y los
procesos de gestion, respaldado por una correlacion de Person de 0,661. Mediante
esta investigacion se puede observar la relacion existente entre los sistemas de
informacion, los programas innovadores, el modelo de B.l. y los procesos de gestion
de las pymes, por lo que estos puntos se convierten relevantes al momento de

estudiar la relacion entre Bl y los procesos de gestion.

De igual forma Ayala, et. al (2018) en su investigacion titulada “Modern Business
Intelligence (BI) tools, based on memory and associative logic”. la cual presenta
como objetivo general identificar las principales caracteristicas de las tecnologias
de Bl en memoria y de l6gica asociativa de consultas que utilizan las plataformas
de Bl modernas. La investigacion es de tipo documental, para la recolecciéon y
analisis de datos se empled de una gran variedad de fuentes bibliograficas. El
resultado obtenido por los investigadores fue que las principales caracteristicas del
Bl es la velocidad de andlisis, la visualizacion interactiva, el procesamiento de
memoria, el auto servicio y la flexibilidad, todas estas caracteristicas en conjunto
posibilitan que una solucién de inteligencia de negocios sea flexible, agil y sencilla
de utilizar para que los usuarios dependan menos de las tecnologias de

informacion.



Prosiguiendo las investigaciones internacionales encontramos la de Rosero (2016)
en su tesis titulada “Inteligencia de negocios en el comercio internacional de
esencias para base de perfumeria de la partida 33029000” sustentada en
Sangolqui, Ecuador, cuyo objetivo general establecido fue identificar la influencia
del sistema de inteligencia de negocios en la toma de decisiones gerenciales de
comercio internacional. La metodologia utilizada en la elaboracion de la
investigacion es la de un enfoque mixto de tipo descriptivo y de disefio no
experimental de tipologia transeccional descriptiva, como instrumento de
recoleccion de informacion se utilizé la entrevista y recoleccién de datos expofactos,
el muestreo fue no probabilistico debido a que se obtuvo informacion de datos
expofactos y la muestra a la cual se aplicO la entrevista era igual al total de la
poblacion de la investigacién. La investigacion obtuvo como resultado la
demostracién del apoyo de las decisiones gerenciales en la inteligencia de
negocios. De igual forma, esta investigacion da un mayor sustento al
establecimiento de los indicadores de la presente investigacion debido a que, en
tesis analizada se demuestra la relacion existen entre la inteligencia de negocios y
la toma de decisiones, la cual forma de uno de los indicadores de la variable

analizada.

Por otro lado Almazan y Remache (2018) en su tesis de titulacion “La inteligencia
Comercial en la formacion Técnica Productiva; Modulo didactico: Elaboracion y
produccion del jugo de carambola con fines exportables” la cual sostiene como
objetivo general: Examinar la contribucidn de la inteligencia comercial Internacional
en la formacion técnica productiva en los estudiantes de tercero de bachillerato de
la unidad educativa fiscal Huancavilca, mediante un estudio bibliografico,
estadistico y de campo , para la implementacion del médulo didactico de
elaboracién y produccién del jugo de carambola con fines exportables. La
metodologia empleada es tipo aplicada y enfoque mixto cualitativo, cuantitativo, el
instrumento de la investigacion es el cuestionario y la técnica encuesta, entrevista
la cual fue dirigida en una muestra de 19. Obteniendo como resultados mas
resaltantes que un 70% de los encuestados afirman que los conocimientos de la
inteligencia comercial son de vital de importancia para el posicionamiento de un
producto en un determinado mercado y un 87% de los encuestados refieren que la
inteligencia comercial es una herramienta para fomentar el emprendimiento en los

estudiantes del bachillerato. La estimulacién por emprender un negocio local es



sembrada por las instituciones y como apoyo a la causa realizan charlas didacticas
sembrando en los jovenes la duda y el interés por innovar y prepararse para el dificil

mundo competitivo en el que nos encontramos.

No obstante, se consideraron teorias relacionadas al tema de investigacion ya que
estas respaldan la investigacién. Para Bassat (2011) quien refiere como una teoria
de la Inteligencia Comercial la Teoria de la dependencia” la cual sostiene que todos
los tipos de inteligencia requieren de la inteligencia comercial para lograr un mayor
agrupamiento en lo que se esta realizando. Segun estudios la inteligencia comercial
es apoyada por la inteligencia matematica, politica y la comercial dentro del habito
de las personas empresarias surge esta idea innovadora y se ve formada en la
inteligencia comercial. Por otro lado, Porter (2015), establece la teoria de la ventaja
competitiva en la cual atribuye una idea de valor al cliente, que se ve reflejado por
todo aquello que el cliente percibe como un beneficio del producto
independientemente del precio, como un precio menor que el ofrecido por la
competencia pero con las mismas caracteristicas y beneficios que el producto de
la competencia, el cliente también percibe esta idea de valor a través de la entrega
de productos diferenciados.

Gradualmente, Bassat (2011) define la variable inteligencia comercial como el
conjunto de acciones que nos permiten tomar decisiones basandonos en la
recopilacion historica de un hecho del ayer, presente para fomentar en un futuro
proyectos que generen rentabilidad. Asi mismo hace mencion que para profundizar
el estudio en la inteligencia comercial se establece herramientas que pueda facilitar
el procesamiento de informacion con un tiempo optimizado es asi como se hace
mencion a la investigacion de mercado para que pueda definir las cualidades del
consumidor, competitividad en la cual se podra evaluar el nivel competitivo que
tiene la empresa frente a un mundo globalizado y la toma de decisiones que se
verd empleada al final de procesar los datos y pueda contar con el andlisis debido

por los profesionales respectivos.

Del mismo modo Lee y Choeh (2020) refieren la inteligencia comercial como un
método de andlisis predictivo con el cual se puede estimar el desempefio de un
producto determinado a través del tiempo interminable. Considerado en ocasiones
como un andlisis discriminante, las herramientas de la inteligencia comercial

proporcionan la seguridad que se vera reflejada en la toma de decisiones.



De igual forma Caner y Bhatti (2020) refiere a la inteligencia comercial como, un
proceso interactivo en el que se explora y analiza la informacion estructurada y
especifica de una base de datos para distinguir entre tendencias o patrones
comerciales consiguiendo de esta forma conocimientos y conclusiones en materia
al marketing y logistica. Se infiere que la inteligencia comercial involucra aspectos
como el marketing y en especial el cliente, formando una prediccién que le permite

provisionar estrategias para un determinado tiempo.

Asi mismo Durica et al, (2019) refiere que en ocasiones es un conjunto de
exploraciones que una organizacion puede tomar para el analisis de un proyecto,
en fin. Se difiere que la inteligencia Comercial son herramientas que aportan al
andlisis ejecutivo que toda empresa debe realizar 2 veces de forma anual cada
indicador que tiene por lo general esta especificado en las principales areas de una

empresa ya sea logistica, administracion, marketing, finanzas.

De igual forma Kalvet et al, (2020) sostiene que la inteligencia se incursiona en la
busqueda de un objetivo en mejoramiento ya sea demanda, precios, productos para
organizacion y su procesamiento es clave para una decision. Las empresas en su
mayoria requieren bases de datos con informacion de proveedores para un analisis
comparativo de cual es la que mejor les conviene al momento de realizar

cotizaciones que puedan ser de interés para la entidad.

En este sentido Al-Khowarizmi et al, (2020) menciona que la implementacion de la
inteligencia comercial en una organizacion trae consigo una serie de beneficios los
cuales son principalmente, la creacién de un circulo virtuoso de informacioén, la
vision precisa y exacta de toda la informacion, la creacidon; manejo, manejo y
mantenimiento de indicadores claves de rendimiento; la mejor comprension de los
sistemas de informacion, la reduccion del diferencial de orientacién del negocio y

finalmente la mejora de la competitividad de la organizacion.

Asi mismo Puerta (2015) sefala que, el sistema de Business Intelligence tiene
como principales caracteristicas, el reconocimiento de la experiencia, el analisis de
datos contextualizado, la capacidad de obtener e integrar informacién de multiples
fuentes, el procesamiento de forma atil de la informacién obtenida para el
conocimiento del negocio y finalmente la busqueda de las relaciones causa efecto,

trabajado con hipotesis mientras desarrolla estragais acciones competitivas.



Consecuentemente la informacion aportada por Llave (2019) sostiene que en
transcurso del tiempo la Inteligencia comercial se ha constituido como uno de los
pilares fundamentales de la competitividad y la toma de decisiones. A pesar de no
ser considerado como una herramienta para muchos microempresarios la
inteligencia comercial es capaz de predecir sucesos en el mercado internacional

gue pueda ser dificiles de blindar en la organizacién.

En este sentido Becerra et al, (2020) sefialan que la inteligencia comercial se
encuentra basado en un agrupamiento de informacion para posteriormente tomar
decisiones por lo que como primer punto se almacena y luego se procesa los datos
para su distribucién en los diferentes departamento ya sea de una compariia grande

0 pyme.

De forma congruente se definirdn las dimensiones de la presente investigacion
haciendo mencion al autor base, siendo este Bassat (2011) que sostiene que la
investigacion de mercado esta sujeta a la profundizacidon de las caracteristicas de
un objeto de estudio, para que de esta manera se pueda observar de manera mas
amplia el entorno en el que se pretende comercializar, por tanto, es necesario incluir

estrategias adecuadas para implantarlas en las organizaciones.

Por otro lado, Paredes (2019) quien sostiene que la investigacion de mercados
significa realizar diligencia en criterios, cualidades, sobre un objetivo planeado,
obteniendo como finalidad conocimiento puro sobre una rama especifica. Para
obtener conocimiento un staff dedicado a la investigacion profundiza en distintas
caracteristicas. Por tanto, de acuerdo al interés de esta investigacion se tomara en
cuenta para la dimension investigacion de mercado, los siguientes indicadores,

perfil de mercado, analisis del mercado internacional, estrategia de informacion .

De igual forma Dos Santos (2017) define a la investigacion de mercados como la
aplicacion del método cientifico en la identificacién y entendimiento del proceso de
comercializacion, logrando de esta manera disminuir el riesgo de tomar una

decision equivocada en cada area.

Consecuentemente, Bassat (2011) se refiere a competitividad, la manera en la que
un vendedor posee para diferenciarse de sus oponentes ofertantes tomando en
cuenta como factor principal sostener un factor diferenciador. Por lo que infiere en

realizar un analisis de su entorno, asociarse con entidades para poder superar a la
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competencia y mejorar procesos dentro de la organizacién para que asi se gestione

con ardua calidad la entrega de productos hacia el consumidor final.

A su vez, Del Aguila et al. (2019) sostiene que es la habilidad que posee una
organizacion para que pueda mantener sus ventajas comparativas al resto, tiende
a darse aun bajo condiciones no favorables en el mercado. Tomando en cuenta
para esta dimension competitividad a los siguientes indicadores; andlisis de

competidores, establecimiento de alianzas estratégicas, estructura organizacional.

Asi mismo Cspi y Balogh (2020) mencionan que la competitividad se encuentra
conceptualizada como, la capacidad que posee una organizacion para lograr
afrontar exitosamente a sus competidores, ademas de analizar los factores que

afectan a la competitividad .

Respecto a la dimension toma de decisiones Bassat ( 2011) indica que es el
proceso enfocado a las acciones que seran ejecutadas con la finalidad de brindar
posibles soluciones a los problemas a presentarse en un ambiente, considerando
de esa manera puntos como la incertidumbre, el riesgo , viéndose reflejado en la
calidad de producto final , es asi que es necesario analizar detalladamente dichos
planes a ejecutar para que no genere repercusiones que no favorezcan a la

empresa importadora.

Por otro lado, Malcon (2018) sostiene que es la accion post analisis empresarial,
enmarcando los analisis previos, los cuales puede ser trascedentes o muchas
veces improvisadas por el miembro a cargo, se determina que esta decision sea

nuevamente evaluada en el contexto del tiempo.

En este sentido Hilb (2020), menciona que la toma de decisiones se define como,
un proceso que engloba a un grupo de acciones a fin de seleccionar una alternativa

adecuada y estratégica para lograr con el objetivo trazado.

Por ello, la presente dimension serd medida a través de los indicadores asertividad,

disminucién de riesgo de tomar decisiones, control de calidad.

Acerca de los indicadores de la investigacion, Pérez (2019) refiere que el perfil de
mercado estd basado en reacciones y sensaciones que los compradores
desarrollan en lo largo su vida en una adquisicion determinada. Los competidores

también desarrollan estas cualidades por lo que un correcto estudio del perfil
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permitird idealizar nuevas estrategias de penetracion de mercado. Sin embargo, el
procesamiento de la informacidén debe ser concisa y objetiva si se refiere a los

clientes.

Por otro lado, Segura (2019) sostiene que son caracteristicas que pueden delimitar
la oferta y demanda de un determinado producto o el nivel de adquisicién de un
cliente. Es considerada parte la investigacion y su funcién es determinar que tan

rentable puede lograr ser el lanzamiento de un producto en un pais.

Con respecto a la estrategia de informacion Carrillo (2019) Refiere que la estrategia
de informacion o comunicacion esta basada en objetivos del mercado, posterior a
eso se desarrollan buscadores que faciliten el problema comunicativo entre las
distintas areas de una organizacion. La recopilacion de informacién debe ser
tratada y direccionada a cada funcionario que la requiera en ocasiones con
intension de actualizar las referencias y otras por el surgimiento de un problema

especificamente en el area de marketing quien es que mas lo puede solicitar.

En cuanto al analisis de los competidores Restrepo (2017) sostiene que una de las
mejores formas de idear comparaciones es proponer las fortalezas, oportunidades
como entidad en frente de las que posee los competidores este producto, se le
menciona como analisis y es un punto de inicio para el desarrollo corporativo de
una empresa. La autocritica empresarial es inicio de desarrollo, quien no conoce
sus amenazas Yy debilidades no es un gerente con miras al futuro y este analisis

comparativo que podra determinar en qué aspecto puede mejorar la empresa.

Acerca del establecimiento de las alianzas estratégicas, Diaz et al. (2016) refiere
gue son principales lazos entre 2 o mas entidad con el bien comun de superar
adversidades econdmicas, sociales. Como principal objetivo estas alianzas tienden
a tener el éxito y la supervivencia es muy comun que las pequefias empresas
realicen este tipo de alianzas estratégicas con el fin de subsistir en el mercado y

otras la realizan con un fin social, enfocadas en una comunidad determinada.

Por otro lado, Galarza et al. (2017) afirma que la estructura organizacional
comprende la division de actividades en una organizacion enfocandose en los
procesos internos y externos asi como la sincronizacién de la operatividad de la
misma. Considerada como la base de toda entidad la cual rige los cimientos y

politicas de una empresa su correcta formacién serd evaluada con los muchos
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cambios que hay que atenuarse al mercado y sus derivados es necesario enfocarse
en este punto como la base de todo.

Por otro lado, Rodriguez et al. (2019), refieren que la asertividad es la expresion
clara y concisa de expresar opiniones de forma libre en un espacio de negociacion
o dialogo. La comunicacién asertiva en una organizacién es fundamental si
entablamos el factor inteligencia comercial desde un punto estratégico la
asertividad va a permitir rondas de ideas positivas que puedan reflejar futuras

salidas a un determinado problema en una organizacion.

Por otro lado Sandoval y Diaz (2016), refieren que para disminuir el riesgo en la
toma de decisiones es necesario evaluar las alternativas de salida y que esta etapa
es considerada como la definicibn de los problemas, la recopilacion de datos
historica sera fundamental para esta accion. En esta etapa es que los funcionarios
ejecutivos toman en cuenta la recopilacion datos previos, identificando como primer
punto el problema y en el area en que se origind posteriormente esta data va a ser

considerada como parte de la teoria en la decision minimizando riesgos posibles.

Por otra parte, Figueroa (2017) sostiene que control de calidad esta enfocada en
cumplir con los requerimientos de calidad de un determinado bien o servicio en
razon al objetivo de la empresa y para lograr esta labor se disefiar procedimientos
de monitoreo y seguimiento permanente. Todas las organizaciones emplean un
control de calidad este punto es muy tomado por los clientes frecuentes siempre
esperan mas de lo que pagan por eso la empresa esta enfocada en cumplir con las

necesidades del cliente.
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I METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de la investigacion

La presente investigacion es de tipo aplicada debido a que pretende solucionar un
problema sustentado con teorias y conocimiento los cuales brindaran beneficios
para personas y empresas que realicen operaciones de comercio. Segun Naghi
(2005) define la investigacion aplicada como la enfatizacion de resolver problemas

la cual sirven para tomar acciones o estrategias.

El enfoque empleado es cuantitativo debido a que se cuenta con la variable,
inteligencia comercial, la cual sera representada numéricamente por lo tanto
presentara datos estadisticos. Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) sostienen
gue el enfoque cuantitativo es la recopilacion de datos con el fin de evidenciar
hipotesis basadas en mediciones numéricas y examinacion de datos estadisticos

con el objetivo de determinar pautas de comportamiento y probar teorias.

Asimismo, tiene alcance descriptivo ya que se pretende presentar la situacion
ocurrida en la empresa R&M Especialidades Médicas Vital y sera demostrada en
los resultados al término de la investigacion. Bernal (2010) define qué, investigacion
descriptiva, es aquella que resefia de rasgos de la situacién o fendbmeno del objeto

de estudio.

A su vez presenta un disefio no experimental ya que la variable empleada no sera
manipulada. De esta manera, Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) define como
investigacion no experimental a estudios que no han sido maniobradas las variables

y sé6lo han sido observadas de manera natural.

Presenta un tipo de disefio transeccional, ya que la investigacion a desarrollar se
realizard& en un determinado periodo. Bernal (2010) sostiene, el disefio
transeccional o seccional es aquella en la que se recopila informacion de unidad de

analisis (poblacion o muestra) en un determinado momento.
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3.2. Variables y Operacionalizacion

Hernandez (2014) sostiene que la operacionalizacion se apoya profundamente en
la definicibn conceptual y operacional de la variable en estudio. La presente

investigacion se enfocara en 1 sola variable, siendo esta, la inteligencia comercial.

La variable inteligencia Comercial presenté como dimension, investigacion de
mercados, competitividad y toma de decisiones; las cuales presentaron en orden
relativo indicadores tales como, perfil de mercado, andlisis del mercado, estrategia
de informacion, analisis de competidores, establecimiento de alianzas estratégicas,
estructura organizacional, asertividad, disminucién de riesgo en toma de
decisiones, control de calidad. Dichos indicadores fueron medidos entre 2 O 3 items

cada uno. (ver anexo 3)

3.3 Poblacion, muestra y muestreo

La investigacion determina como poblacion 30 colaboradores de la empresa R&M
Especialidades Médicas Vital, los cuales comparten un conjunto de caracteristicas,

cualidad, criterios, segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014)

Carrasco (2016) define a la muestra como un grupo representativo de la poblacion,
cuya principal caracteristica es la de ser objetiva y del cual se recolectara los datos.
La muestra de la presente investigacion es igual a la poblacion, esto se debe a que
la cantidad total de la poblacién es de 30 trabajadores, y esta cantidad es la minima
definida por lo cual se acogera toda la poblacion como parte de la muestra para la

investigacion., segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014)

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Con respecto a técnica de recoleccion de datos se escogi6 a la encuesta debido a
gue permite notar la opinidn establecida por la unidad de analisis lo cual sera
beneficioso para la investigacion. Por tanto, Bernal (2010) afirma que las encuestas
pueden ser indagadas a fondo a través de cuestionarios, dicha técnica son las mas

usadas como método de acopio de datos.
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Se opto por el uso del instrumento, cuestionario, las cuales tienen establecidas 20
preguntas para la variable inteligencia comercial, estas seran dirigidas a 30
colaboradores de la empresa a través de la escala de Likert. Segun Hernandez
(2014) menciona que el cuestionario es el conjunto de interrogantes dirigida a la

variable a medir.

En el contexto de validacion de instrumento, esta fue validada a través de 3 juicios
de expertos establecidos por docentes de la Universidad César Vallejo Lima- Norte

vinculados con la materia, estos fueron:
Tabla N° 1

Validacion de Expertos

N° Expertos Aplicables
1 Mgtr. Maximo Fidel 85 %

Pasache Ramos

2 Dra. Lauralinda Leonor, 90%
Cavero Egusquiza
3 Mgtr. Mike Paul, Berta 90%

Hinostroza

Elaboracién propia

Dichos expertos precisan existencia y aprobacion al instrumento elaborado (Ver

anexo 6).

3.4.1 Confiabilidad

La validacion de la confiabilidad del instrumento se desarroll6 mediante el uso del
software SPSS en su version 25 para emplear el coeficiente Alfa de Cronbach quien
sostiene como objetivo justipreciar los items identificados en el instrumento.
Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) sostienen que la confiabilidad es el nivel
en que un instrumento es apto la investigacion y pueda ser de apoyo a la

investigacion. Consecuentemente se efectuara el calculo de la confiabilidad.
Variable 1: Inteligencia Comercial

Se observa de esta manera que la variable mencionada genera como resultado

0,960 aplicado en el total de la poblacion que es 30 trabajadores, considerado de
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como alta confiabilidad. Herndndez, Ferndndez y Baptista (2014) sefialan que el
resultado del analisis de la confiabilidad tiende a ser evaluado por otros
investigadores y este debe estar en un rango de 0.70 a 0.90 para ser considerado

confiable y de esta forma sea aplicado en la investigacion.

La estadistica de la fiabilidad es de 0.960 y fue dirigida en un total de 30 individuos
considerados el 100% de la poblacion de la organizacién de esta forma es

considerada como alta confiabilidad. (ver anexo 9)

3.5. Procedimientos

Los cuestionarios a realizar se llevaran a cabo en octubre del 2020. Luego de
presentar el resultado de los cuestionarios se procesaran los resultados mediante
la herramienta estadistica SPSS version 25 y en la cual se obtendran tablas de
frecuencias en las cuales podres determinar los niveles y rangos de cada dimension

y poder demostrar si el beneficio es existente o favorable.

3.6. Método de analisis de datos

La presente investigacion estara desplegada por el método estadistico el cual es
usado para el estudio de datos que tiene como finalidad verificar las hipotesis
planteadas, clasificarlas y luego resumirlas a traves del software SPSS version 25.
En sintesis, este sistema tendra como objetivo mostrar cuadros y tablas para
analizar e interpretar los resultados obtenidos de los cuestionarios ya que estos

brindaran informacion necesaria para poder llegar a las conclusiones.

3.7. Aspectos éticos

Para la presente investigacion se acataron principios éticos de autonomia con
valores fundamentales tales como la libertad, igualdad, solidaridad, respeto y
didlogo; para que de esta manera no se refleje algun tipo de plagio se citaron las
diferentes fuentes enfocadas al manual APA en su séptima edicién lo cual genera
respeto por la propiedad intelectual de los autores mencionados. Cabe resaltar que
no existié manipulacion de datos y que se cuenta con la debida autorizacion de la
empresa para la publicacion de la presente investigacion (ver anexo 7). A su vez se
comprob6 posibles similitudes de investigacion a través de Turnitin con un indice

de similitud de ...... % .
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IV RESULTADOS

Los resultados de la investigacion fueron desarrollados en base a la encuesta de
20 preguntas enfocados a los colaboradores de la empresa importadora R&M
Especialidades Médicas Vital SAC., los cuales gentilmente colaboraron. Para el
procesamiento de datos se optd el uso del software estadistico SPSS version 25

las cuales generaron los siguientes resultados.
Analisis descriptivo de la variable Inteligencia Comercial

Tabla 2. Descripcion de los niveles de inteligencia comercial

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido BAJO 7 23,3 23,3 23,3
MEDIO 1 3,3 3,3 26,7
ALTO 22 73,3 73,3 100,0
Total 30 100,0 100,0

Nota: base de datos SPSS v25.

Variable Inteligencia Comercial

807

607

407

Porcentaje

207

|3 ,33%'

T
BAJO MEDIO

Nota: Base de datos spss v.25

Grafico 1. Descripcion gréafica de la variable Inteligencia Comercial
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Interpretacion:

De acuerdo a la tabla N°2 y la grafica N°1 se observa que, del total de los

encuestados el 73,33% sefialan que la inteligencia comercial favorece altamente a

la empresa R&M Especialidades Médicas Vital; por otra parte, el 3,33% refiere que

la variable analizada favorece medianamente a la importadora y solo el 23,33%

sefialé que la variable analizada favorece minimamente a la organizacion. Por lo

gue se deduce que la variable inteligencia comercial es favorable para la

organizacion.

Analisis descriptivo de la dimensidn investigacion de mercado

Tabla 3. Descripcién de los niveles dimensién Investigacion de Mercado

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido BAJO 7 23,3 23,3 23,3
MEDIO 8 26,7 26,7 50,0
ALTO 15 50,0 50,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Nota: base de datos SPSS v25.

Porcentaje

Dimimensién Investigacién de Mercado

50

40

30

20
26,67%

10

L T

BAJO MEDIO

Nota: Base de datos spss v.25

ALTO
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Gréfico 2. Descripcion gréafica de la dimensién Investigacion de Mercado

Interpretacién:

Segun la tabla N°3 y el grafico N°2, se observa que el 50% del total de los
encuestados afirman que la investigacion de mercado favorece altamente a la
organizacion, en cambio el 26,67% mencionan que la investigacion de mercado
favorece medianamente y finalmente el 23,33% refieren que esta dimensién
favorece minimamente a la empresa. De |lo expuesto anteriormente se deduce que

la investigacion de mercado es favorable para la importadora.

Analisis descriptivo de la dimensidon competitividad

Tabla 4. Descripcién de los niveles dimension competitividad

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido BAJO 5 16,7 16,7 16,7
MEDIO 7 23,3 23,3 40,0
ALTO 18 60,0 60,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Nota: base de datos SPSS v25.

Dimension Competitividad

B0

40

Porcentaje

207

23,33%

I
BAJO MEDIO
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Nota. Base de datos spss v.25

Gréafico 3. Descripcion gréafica de la dimensién Competitividad

Interpretacién:

Conforme a lo sefialado en la tabla N° 4 y el grafico N° 3, se observa que el 60%
de la muestra analizada en la investigacion, afirman que la competitividad favorece
altamente a la importadora, por otro lado, el 23,33% sefialan que esta dimensién
es medianamente favorable para la organizacion, finalmente el 16,67% de los
encuestados refieren que competitividad favorece mininamente a la empresa. En
consecuencia, se infiere que la competitividad es favorable para la importadora
R&M Especialidades Médicas Vital SAC.

Andlisis descriptivo de la dimension toma de decisiones

Tabla 5. Descripcion de los niveles dimension toma de decisiones

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Vélido BAJO 7 23,3 23,3 23,3
MEDIO 20 66,7 66,7 90,0
ALTO 3 10,0 10,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Nota: base de datos SPSS v25.
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Dimension de Toma de Decisiones

60

2

[

£ 40

o

S BE,B7%

o

20
23 33%
0 T T

BAJO MEDIO ALTO

Nota: Base de datos spss v.25

Gréafico 4. Descripcion grafica de la dimensién Toma de decisiones

Interpretacion:

La tabla N° 5 y el grafico N° 4, muestran que del total de los encuestados el 10%
afirman que, la toma de decisiones es altamente favorable para la importadora,
mientras que el 66,67% refieren que esta dimension es medianamente favorable
para la organizacion y solo el 23,33% del total de la muestra analizada indican que
la toma de decisiones favorece minimamente a la importadora R&M
Especialidades Médicas Vital SAC. En conclusion, de acuerdo a la informacion

analizada la dimension toma de decisiones favorece a la importadora.
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V. DISCUSION

Conforme a los resultados del objetivo general el cual es determinar como la
inteligencia comercial ha favorecido en la importadora R&M Especialidades
Médicas Vital, se evidenciaron los siguientes resultados, los cuales demuestran que
la inteligencia comercial favorece a la empresa importadora en un rango alto y en
un nivel porcentual por el 77.3 % y a su vez se observa como las tomas de
decisiones son altamente favorable con un rango medio y un nivel porcentual del
66.67 % . Esto quiere decir que este conjunto de herramientas ayuda a explorar de
manera mas concisa y efectiva un mercado que no se conoce pero pretende
adherirse , por ello se toma en cuenta las informaciones relevantes que hay en
cada area para asi realizar estrategias pertinentes que les permita establecerse
durante un largo tiempo en el mercado que se propongan, ademas de conocer de
una mejor manera a sus proveedores .Por o que es preciso resaltar la importancia
de inteligencia comercial ya que sin este solo se estaria sujeto a tomar decisiones
con un rango de efectividad bajo, debido a que no se tomarian en cuenta algunas
informaciones y a su vez ayudaria a minimizar riesgos de mercado, generando asi
una rentabilidad sostenible con mejores decisiones establecidas. Esto se relaciona
con lo mencionado por Bassat(2011) que indica que para profundizar el estudio en
la inteligencia comercial se establecen herramientas que pueda facilitar el
procesamiento de informacion con un tiempo optimizado. Por ello se concuerda por
lo expuesto en la investigacion de Alzaman y Remache (2018) la cual sostiene
como resultado que un 70% de los encuestados refieren la inteligencia comercial
como una base de conocimiento para el posicionamiento de productos en el
mercado internacional relacionado asi con futuro proyectos que generen
rentabilidad. Asi mismo se concuerda con Carridon y De la Rosa (2018) quienes a
través de sus resultados mas resaltantes demuestran como el uso de esta
herramienta permite conocer, identificar y analizar informacion para poder exportar

calzado a un mercado exterior.

Es por ello, en relacién con el primer objetivo especifico siendo este, determinar
como la investigacibn de mercado ha favorecido a la importadora R&M
Especialidades Médicas Vital SAC. Lima, 2020. El autor Perales (2019) indica que
efectuar esta diligencia en base a criterios establecidos ayudara a obtener mejores

conocimientos de los mismos. Por otro lado, se concuerda con lo expuesto por

23



Sanchez y Salcedo (2017), la cual presenta como objetivo general demostrar que
la inteligencia comercial es orientada a la exportacion de snack de arracacha al
mercado mencionado la cual presentdé como resultados mas resaltante un nivel
porcentual de 98% del total de encuestados, en determinacion a que los
consumidores tienen gustos y preferencias, por lo tanto la investigacion de
mercado es determinante para su posicionamiento .Los resultados mencionados
presentan similitud con la investigacion y esta se ve expuesta con un 50 % total de
encuestados, lo que determina que el perfil del mercado es un aspecto fundamental
que la organizacion debe conocer en funcion a sus consumidores para asi poder
emplear nuevas estrategias de mercado e incluso el lanzamiento de nuevas lineas
de productos. De la misma manera se concuerda con Carrion y De la Rosa(2018)
los cuales sostiene que la ejecucion de una veraz investigacion de mercado permite
identificar la posicién de la organizacion dentro del mercador sudamericano y
ademas poder identificar mercados potenciales. De tal forma, basado en estas
investigaciones se demuestra como el perfil del mercado es una de las bases
fundamentales para percibir informacion necesaria sobre objetos de estudios a
definir y como estas ayudan o respaldan el mercadeo en las empresas, permitiendo
procesar esta informacion y aplicarlas en estrategias con mayor impacto y

efectividad.

Es asi que, con respecto al segundo objetivo especifico, el cual es determinar como
la competitividad ha favorecido a la importadora R&M Especialidades Médicas Vital
SAC. Lima, 2020 . En este sentido Del Aguila et al. (2019) sostiene que es la
habilidad que posee una organizacion para que pueda mantener sus ventajas
comparativas al resto, tiende a darse aun bajo condiciones no favorables en el
mercado. Por lo que no se concuerda con lo expuesto por Santos (2019) la cual
sostiene como objetivo general en su investigacion analizar la relacion entre
Business Intelligence y los procesos de gestion de las Pymes comercializadoras de
arroz del canton Daule y presenta como principal resultado un nivel porcentual de
20 %, lo que significa que dentro de la pyme no se gestiona analisis de precio por
lo cual su competitividad se ve afectada ante el mercado y puede inferir en futuros
problemas. Dando a conocer que no esta enfrentado de manera exitosa a sus
competidores en cuanto a una diferenciacibn como organizacion. Por otro lado en
la investigacion se determind un nivel porcentual de 60%, demostrando que los

encuestados tiene como prioridad seguir elevando el nivel de competitividad de la
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empresa mediante todos los analisis y estudios posibles para un mejor
posicionamiento en el mercado nacional e internacional. De igual manera ocurre
con la investigacion de Almazan y Remache(2018) , quienes en sus resultados
obtenidos se percibe como la muestra escogida no conoce 0 no posee
conocimientos necesarios para poder comercializar un producto por tanto no
poseen conocimiento de como ser competitivos frente a un mercado nacional ,
mucho menos internacional. Por tanto, se demuestra que esta herramienta de
investigacion, beneficia y se ve evidenciada mediante los resultados expuestos en

ambas investigaciones.

Por ultimo, en cuanto al tercer objetivo especifico, siendo este determinar como la
toma de decisiones ha favorecido a la importadora R&M Especialidades Médicas
Vital SAC. Lima, 2020, Hilb (2020), indica que la toma de decisiones es un proceso
gue engloba a un grupo de acciones a fin de seleccionar una alternativa adecuada
y estratégica para lograr con el objetivo trazado. Es asi que se concuerda con
Bricefio y Yucra (2019) los cuales presentan como objetivo general determinar la
influencia de la inteligencia comercial en el proceso de importacion de envases para
la empresa en mencion para el periodo del afio pasado, estos presentaron como
resultados mas resaltantes, el nivel porcentual con respecto a inteligencia
comercial, sosteniendo que considerando de esta manera que existe todo un
proceso en conjunto de las areas para establecer estrategias al momento de
importar los productos que se comercializo el periodo indicado , a su vez se observa
gue de acuerdo a la dimension toma de decisiones inferida en su investigacion,
presentan un nivel porcentual del 66.7% del total de empleados encuestados, lo
gue determina que la toma de decisiones es basica y elemental para realizar las
importaciones de manera eficaz. Los resultados muestran un respaldo contundente
y reafirman la importancia de la variable presentada a través de los resultados con
un porcentaje 66.73 % para la dimension sostenida en la investigacion. De igual
forma se concuerda con la investigacion de Aldave (2018) titulada “Inteligencia
Comercial y su incidencia en la comercializacion de palta de la empresa Agrokasa
del distrito de Supe Pueblo, periodo 2017”, sostuvo como objetivo conocer de que
manera la inteligencia comercial incide en la comercializacion de palta de la
empresa Agrokasa ,quien menciona que en sus resultados mas relevantes que el

84.6% de los encuestados considera que siempre la inteligencia comercial les
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permite monitorear el entorno externo de informacion para asi mejorar la toma de

decisiones dentro de la empresa que con el tiempo favorezcan a esta misma.

En ese sentido, se demuestra que la inteligencia comercial es uno de los factores
mas importantes dentro de ambas organizaciones, por tanto, les permite manejar
de manera mas 6ptima las gestiones de importacién y asi mismo poder mantener
vigente su participacion en los mercados propuestos, asociados con buenas tomas
de decisiones que permitan minimizar riesgos .En tal sentido, bajo a lo referido
anteriormente y al analizar los resultados de estas investigaciones, se confirma que

es importante realizar inteligencia comercial para mejorar las tomas de decisiones.

No obstante y de manera general, se sugiere que la tipografia de la investigacion
sea correlacional y que pueda ser acompafiada por otra variable importante que se
acople al problema de investigacion presentado de preferencia Importacién, debido
a que la empresa presenta problemas de importacion y de las herramientas de
apoyo para una mejor gestion de informacion en relacion al mercado internacional
y queda reflejado que el uso de la inteligencia comercial sera de gran aporte para
sus operaciones de comercio exterior. Para el desarrollo de la investigacion se
presentaron limitaciones para recolectar la informacién, por lo cual se realizé una
entrevista al gerente general quien manifiesta el problema que atraviesa la
organizacion y fue de apoyo para profundizar el problema de la investigacion. Por
lo cual queda determinado mediante documento escrito y firmado por el gerente de
la empresa R&M Especialidades Médicas Vital SAC la aprobacion y consentimiento

de la investigacion.
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VI.CONCLUSIONES

1.-En esta investigacién se logré determinar con un porcentaje de 73.33% como la
inteligencia comercial si favorece a la importadora R&M Especialidades Médicas
Vital SAC. Lima, 2020. Esto quiere decir que el uso de esta herramienta en su
totalidad sera favorable para la organizacion debido a que ayudara a reducir riesgos
de mercado, mejorar estrategias teniendo en cuenta informaciones relevantes de
competidores, proveedores y sobre todo tomar decisiones que ayuden a seguir

vigente en el mercado.

2.-Con respecto a la dimensidn investigacion de mercado se demuestra a través de
un porcentaje del 50 % que efectivamente favorece a la empresa. Dando a conocer
gue parcialmente consideran puntos tales como el analisis veraz de su publico
objetivo, estrategias de informacion que puedan ayudar a pronosticar las ventas de

la empresa dentro de un determinado tiempo o periodo.

3. De acuerdo a la dimension competitividad se demuestra a través de un
porcentaje del 60 % que si es favorable para la empresa importadora. Esto quiere
decir que se toman en cuenta de manera no equitativa dentro de la organizacion
asuntos como realizar un analisis de competidores cada cierto periodo,
establecimientos de alianzas estratégicas que ayuden a mejorar su gestion

comercial y que existe cierto interés por el manejo de la estructura organizacional.

4. Con respecto a la dimension toma de decisiones se percibe y comprueba a través
de un nivel porcentual de 66.7 % que si favorece a la importadora. Lo cual significa
gue para ejecutar algunas decisiones tomadas por los altos cargos y asociadas con
colaboradores de las diversas areas se toman en cuenta factores como la
asertividad que presenta el ambito estructural de la organizacién, a su vez como la
empresa considera parcialmente buscar sistemas que le permitan tomar decisiones

menos riesgosas.
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VILRECOMENDACIONES

1. Se recomienda a la empresa importadora hacer uso de manera completa esta
herramienta llamada inteligencia comercial para que asi considere informaciones
trascendentales sobre sus proveedores, los competidores y los clientes. De esta
forma podra hacer uso de mejores estrategias, permitiéndole asi conservar aun

participacion en el mercado.

2. Respecto a la investigacion de mercado, se recomienda a la empresa que evalle
a fondo las caracteristicas esenciales de sus clientes y que a su vez considere
sistemas operativos de informacién que ayude a pronosticar ventas a futura para

gue de esta manera se pueda optimizar mas sus ganancias.

3. En cuanto a competitividad, se recomienda a la importadora que analice de
manera continua el entorno organizacional dela  empresa, a través de
monitoreos, supervisiones, entre otros, para asi percibir dentro en que area o
procesos podrian generarse algun tipo de mejora. Ademas, analizar con que

entidades debe asociarse para asi mejorar o superar a la competencia.

4. Por ultimo , en cuanto a toma de decisiones, se recomienda a la empresa que
verifique con absoluta plenitud factores de riesgos que pueden darse bajo un
contexto de mal funcionamiento de las areas de la empresa, como punto
importante el control de calidad que estos presentan para que asi las

repercusiones no presenten un déficit econémico.
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ANEXOS
ANEXO N°1

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Declaratoria de Originalidad del Autor

Yo , Canchari Luque, MNataly Lisbet, egresada de la Facultad de Ciencias

Empresariales y Escuela Profesional Negocios Internacionales de la Universidad César
Vallejo sede Lima-Norte, declaro bajo juramento que todos los datos e informacion que
acompafian a la tesis titulado:

“La inteligencia comercial en la importadora R&M Especialidades Médicas Vital SAC.
Lima,2020", es de mi autoria, por lo tanto, declaro que la tesis:

1. No ha sido plagiado ni total, ni parcialmente.

2. He(Hemos) mencionado todas las fuentes empleadas, identificando correctamente
toda cita textual o de parafrasis proveniente de ofras fuentes.

3. No ha sido publicado ni presentado anteriormente para la obtencion de otro grado
académico o titulo profesional.

4. Los datos presentados en los resultados no han sido falseados, ni duplicados, ni
copiados.

En tal sentido asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por lo cual
me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad César
Vallejo.

Los Olivos, de diciembre del 2020
Apellidos y Nombres del Autor
Canchari Luque, Nataly Lisbet

DNI: 75268243 Firma
ORCID: 0000-0002-1252-7948




ANEXO N°2

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, Mike Paul Berta Hinostroza, docente de la Facultad de Ciencias Empresariales y
Escuela Profesional de Negocios Internacionales de la Universidad Cesar Vallejo
{sede Lima-Norte), asesor de Tesis titulada:

“La inteligencia comercial en la importadora R&M Especialidades Médicas Vital
SAC Lima,2020" del autor Nataly Lisbet Canchari Luque, constato que la investigacion
tiene un indice de similitud de % verificable en el reporte de originalidad del programa
Turnitin, el cual ha sido realizado sin filtros, ni exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyc que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender el trabajo de investigacion / tesis cumple
con todas las normas para el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad
Cesar Vallejo.

En tal sentido asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omisién tanto de los documentos como de informacién aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad

Cesar Vallejo.

Los Clivos, ...de diciembre del 2020

Apelidos y Nombres del Asesor:
Berta Hinostroza, Mike Paul

DI Firma

ORCID
0000-0001-9996-3787




ANEXO N°3
OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Variable Definicion Conceptual  Dedicion operacional Dimension Indicadores item Escala y Valores Niveles y Rangos
Bassat, L (2011) define la Bassat, L (2011) hace Bajo 7-16
variable Inteligencia mencidn  que  para o
Comercial como el profundizar el estudio en Investigacionde  Perfil de mercado (5) Siempre Medio 17-26
conjunto de acciones que la inteligencia comercial Mercado Andlisis de mercado 1-7 (4) Casi siempre Alto 27-34
nos permiten a tomar se establece
decisiones  basandonos herramientas que pueda Estrategia de (3) A veces
en la recopilacion facilitar el procesamiento informacién
histérica de un hecho del de informacién con un Andlicis d (2) Casi nunca Bajo 7-16
ayer, presente para tiempo optimizado es asi L nalisis ae )
fomentar en un futuro como se hace mencién a Competitividad competidores (1) Nunca Medio 17- 26
proyectos que generen la investigacion de Establecimiento de 8-14 Alto 27-24
rentabilidad. mercado para que alianzas estratégicas
Inteligencia pueda definir las
Comercial cualidades del Estructura
consumidor, organizacional
competitividad en la cual
. . Asertividad
se podra evaluar el nivel Toma de decisiones 15-20 Bajo 6-13
competitivo que tiene la Disminucion de
empresa frente a wun riesgo de toma de Medio 14- 21
mundo globalizado vy la decisiones
Alto 22-30

Nota: Elaboracién propia

toma de decisiones gue
se vera empleada al final
de procesar los datos

Control de calidad



ANEXO N°4

MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO: La inteligencia comercial en la importadora Especialidades Medicas Vital S.A.C. Lima,2020

AUTOR: Canchari Luque, Nataly Lisbet

PROBLEMA

OBJETIVOS

VARIABLES E INDICADORES

Problema principal:

Objetivo general:

Variable 1: Inteligencia Comercial

& Camo la Inteligencia Comercial ha
favorecido a la importadora R&M
Especialidades médicas vital Lima, 20207

Problemas secundarios:

Determinar como la Inteligencia Comercial
ha favorecido a la importadora R&M
Especialidades médicas vital Lima,2020

Objetivos especificos:

PE1.;Como la Investigacion de

OE1. determinar como la investigacion de

mercado ha favorecido en la mercado ha favorecido a la importadora Dimensiones Indicadores items Niveles o rangos
importadora R&M Especialidades R&M Especialidades Médicas Vital SAC
Médicas Vital SAC. Lima, 20207
Perfil de mercado 1-2
Investigacion de Mercados Enalsis deTmercado
Internacional 4
E_strategie_l de 567
informacion
PE2. ; Como la competitividad ha OE2. determinar como la competitividad ha Analisis de a9
favorecido en la importadora R&M favorecido a la importadora R&M o —pagrelares__| Bajo (30 - 60)
Especialidades Médicas Vital SAC.  |Especialidades Médicas Vital SAC. Lima, Competitividad aliznzas estrateqicas 10-11 Medio (46 -73)
Lima, 20207 2020 Estructura 121314 Alto (74-100)
Organizacional
PE3. s Como la toma de decisiones ha [OE3. determinar como la toma de decisiones Asertividad 15-16
favorecido en la importadora R&M ha favorecido a la importadora R&M — -
Especialidades Médicas Vital SAC.  |Especialidades Médicas Vital SAC. Lima, - Disminucion de riesgo
Lima, 20207 2020 Toma de desiciones en toma de 17-18
. desiciones
Control de Calidad 19-20

TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION

POBLACION Y MUESTRA

TECNICAS E INSTRUMENTOS

ESTADISTICA A UTILIZAR

TIPO:

Descriptiva

DISERNO:

No experimental

METODO:

Cuanttitativo

Nota:Elaboracion propia

POBLACION:

30 colaboradores de la importadora
Especialidades Medicas Vital S.A.C.

Variable : Inteligencia Comercial

Técnicas: Encuesta
Instrumentos: Cuestionario

DESCRIPTIVA:

Se usa el software SPSS versidn 25 en espafiol.
Se trabajara con farmulas de estadistica descriptiva para resumir la informacidn
recopilada en valores numéricos y sacar consecuencias de esa informacian asi
obtendremos medidas de centralizacidn (media, mediana moda), dispersidn
(rango, varianza, desviacidn tipica) y forma (coeficiente de asimetria y curtosis).

Se encarga de recoleccidn, clasificacidn, descripcidn, simplificacién y presentacién
de los datos mediante tablas y figuras que describan en forma apropiada el
comportamiento de informacidn captada




ANEXO N°5

Instrumento de recoleccion de datos

Estimado(a) paricipante

INSTRUMENTO QUE MIDE (INTELIGENCIA COMERCTAL)

Tengo el agrado de dirigirme a usted con el objetivo de solicitarle muy gentilmente unos minutos
de su tiempo para poder rellenar esta encuesta que a continuacion se obsenva. Cabe mencionar
gue el propdsito de dicha encuesta ha sido elaborado con fines universitarios, servird para
recopilar datos informativos acerca de la variable en estudio de mi tesis, inteligencia comercial.
Le agradezco de antemang su tiempo, comprension v colaboracion brindada.

INSTRUCCIONES: A continuacion, se presenta una serie de preguntas, las cuales Usted debera
responder marcando con un aspa (x) |a respuesta que considere conveniente. Considere lo
siguiente: Siempre (5) — Casi siempra (4) — A veces (3) — Casi nunca (2) — Munca (1)

ITEMS

Fespuesta

5

|CS|AX[CN|N

Dimensiones

Indicadores

Perfil del mercado

Investigacion
de mercado

i Conszidera usted que la organizacion tiene bhien
identificado al pablico objetivo de sus principales
operaciches de ventas?

]

;La organizacion define v analiza eficientemente
las caracteristicas del mercado en el que ze
encuentra?

Anilisis del mercado

Laa

i Conzidera usted que la organizacion tiene hien
definida cual es su participacion de mercado en su
actual sector local?

;La organizacion se encuentra atenta ante la
aparicion de auevos competidores que puedan
alterar la participacion actual de la empresa en el
mercado?

Estrategia de informacion

;La organizacion comparte eficientemente toda la
informacion relevante que permita el
funcionamiento correcto de las distintas freas dela
empresa’

;La organizacion maneja un buen sistema
operativo de informacion que ayude a pronosticar
las ventas de la empresa en un determinado
periodo de tiempo?

i Usted cree que 12 empresa maneja estrategias de
informacion para las gestiones y actividades
diariaz de la empresa?

Analisis de competidores

Competitividad

;La organizacion tiens bien definido cudles son sus
principales competidores a nivel local dedicadas al
mismo rubro?

;La empresa se encuentra en la bisgqueda e
identificacion de nuevos competidores que puedan
afectar =u participacidén en el mercado?




Establecimiento de alianzas
estratégicas

10 | ;Considera usted que la empresa cuenta con
alianzas estratégicas, que permitan a la
organizacién mejorar su gestion comercial?

11 | ;Usted contempla que la organizacion se
encuentra en constante bisqueda de establecer
nuevas alianzas estratégicas a fin de mejorar su
gestion comercial?

Estructura organizacional

12 | ;La orgamizacion cuenta con areas bien
organizadas v personal adecuado?

13 | éLas funciones de las distintas dreas cumplen con
la estrategia comercial?

14 | iLa empresa posee una adecuada supervision y
monitoreo en las distintas areas de la
organizacion?

Asertividad

15 | ;Considera usted que la empresa es asertivaen la
toma de decisiones frente a los competidores?

16 | ;La organizacion se beneficiaria si la asertividad
se aplicara en todo el ambito estructural?

Disminucion de riesgo de toma de
decisiones

17 | ;Considera usted que la orgamzacion toma
decisiones armesgadas de forma permanente que
Toma de puedan afectar el funcionamiento de la empresa?

decisiones 18 | ;Usted considera que la orgamzacion se encuentra
en la bisqueda de un sistema que le permita tomar
decisiones menos riesgosas?

Control de calidad

19| ;El conirol de calidad de la empresa cumple con
los parimetros internacionales?

20 | ;El control de calidad de la empresa suele ser
deficiente?

jGracias por su participacion!

Fuente: Elaboracion propia



ANEXO N°6

Validacion de instrumento de recolecciéon de datos

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
. DATOS GENERALES:

1.1. Apellides y nombres del informante: Pasache Ramos, Maximo Fidel

1.2. Ezpecialidad del Validador: Magister en comercio internacional

1.3. Cargo e Institucién donde labora: Docente universidad César Vallejo

|.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién: Instrumento que mide la inteligencia comercial

1.5. Autor del instrumento: Nataly Lisbet Canchari Luque

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

ADO Deficiente | Regular | Bueno | Muy bueno | Excelents

— — oI 0-20% 2H-40% | 41-60% E1-00% B1-100%

CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado x

OBJETIVIDAD E_Et_a axpresado de manera coherente y X
lagica

PERTINENCIA Responde a Ilas ngﬂas!qadas intermas y X
axlernas de la investigacion

ACTU. Esta adecuado para valorar aspeclos y

ALIDAD aestrategias de las variables X

Comprende los aspectos en calidad y

ORGANIZACION carided. X

SUFICIENCIA T_iana {_:uharen-:.ia entre indicadores y las X
dimansionas.

INTENCIONALIDAD Estima_ las asl_r:ﬂ.agi_as que responda al ¥
propasite de la investigacidn
Considera gue los itams ulilizados en este

CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios x
del campo que se asta investigando.
Considera |la estructura del presente

COHERENCIA instrumento adecuado al tipe de usuario a X
quienas sa dirige el instrumento

00O i Considera que los ftems miden ko que
MET LOGA pretende medir. X
PROMEDIO DE VALORACION 85 %

Ill. OPINION DE APLICACION:

2 Qué azpectos tendria que modificar, incrementar o suprimir &n los instrumentos de investigacidn?

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Los Olivos, 21 de setiembre del 2020

Firma de experto informante

DI

07903350

Teléfnnn GREOOTTLY




V. PERTINENCIA DE ITEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:

Variable: Inteligencia Comercial

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSTRUMENTO SUFICIENTE
ltern 1
ftem 2
ltem 3
ftern 4
ltem 5
ltemn & X
ftem 7
ltem &
ltem 9
Iterm 10 X
lterm 11
lterm 12
ltem 13
Item 14
lterm 15
ltem 16
lterm 17 X
ltem 18
ltern 19
ltem 20

INSUFICIENTE

= [ |||

e

S AR

e

Firma de experto informante
DMI: 07903350
Teléfono: 985897741



&Ii UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
I. DATOS GENERALES:

I.1. Apellidos y nombres del informante: Cavero Egusquiza Vargas, Lauralinda Leonor
|.2. Especialidad del Validador: Doctora en Gestion Publica y Gobernabilidad

I.3. Cargo e Institucion donde labora: Docente universidad César Vallejo

1.4, Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Instrumento que mide la inteligencia comercial

I.5. Autor del instrumento: Nataly Lisbet Canchari Lugue

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente | Regular | Bueno | Muy bueno | Excelente
INDICADORES CRITERIOS 0-20% 2140% | 41-60% 61-80% B-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado X
OBJETIVIDAD IEst_a expresado de manera coherente y X
igica
Responde a las necesidades intemas y
PERTINENCIA externas de la investigacion X
ACTUALIDAD Esta ad_ecuaat: para valorar aspectos y X
estrategias de las variables
ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y X
claridad.
Tiene coherencia entre indicadores vy las
SUFICIENCIA dimensionas.
Estima las estrategias que responda al
LR T propdsito de la investigacikdn
Considera que los tems utllizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno proplos X
del campo gue se estd investigando.
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a X
guienes sa dirge el instrumento
LOG Considera que los items miden lo que
METODO A pretende medir. X
PROMEDIO DE VALORACION a0 %

Ill. OPINION DE APLICACION:

£ Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Los Olivos, 22 de setiembre del 2020.

-_ }
by e S L T T

*

Firma de experto informante

DNI: 0BBTY583
Teléfono: 945184338




V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable: Inteligencia Comercial

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE INSUFICIENTE

itemn 1

[tem 2

itern 3

ltern 4

itemn 5

[tern 6

itern 7

temn 8

itern 9

Item 10

item 11

AR AR AR A dE A P P

item 12

item 13

Item 14

item 15

item 16

item 17

Item 18

item 19

item 20

| | 2| 2| 2| 2| 2|

Firma de experto informante
DNI: 08877583
Teléfono: 945184338



ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
. DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y nombres del informante:
1.2. Especialidad del Validador:
1.3. Cargo e Institucién donde labora:

DTP

BERTA HINOSTROZA MIKE PAUL

MAGISTER EN ADMINISTRACION Y RRII

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Instrumento que mide la inteligencia comercial
1.5. Autor del instrumento: Nataly Lisbet Canchari Luque

IIl. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente | Regular | Bueno | Muy bueno | Excelente
INDICADORES CRITERIOS 020% | 2140% | a160% | ets0% | st100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado X
OBJETIVIDAD Eslta expresado de manera coherente y X
legica
PERTINENCIA Responde a las necesidades internas y
externas de la investigacion X
Esta adecuado para valorar aspectos y
ACTUALIDAD estrategias de las variables X
ORGANIZACION gomprande los aspectos en calidad y X
SUFICIENCIA rmm wla entre indicadores y las X
Estima las estrategias que responda al
INTENCIONALIDAD propdsito de la investigacion X
Considera que los ltems utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios X
del campo que se esta investigando.
Considera |la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a X
quienes se dirige el instrumento
METODOLOGIA Considera que los items miden lo que X
pretende medi
PROMEDIO DE VALORACION

Iil. OPINION DE APLICACION:

£ Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

Los Olivos, 30 de SETIEMBRE del 2020

/

)
£/

k’"?~*’(, :

Fifmp da axperto informante
ONI. ¢ ‘:‘,:‘y’. AT <
Telefono




V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:

Variable : Inteligencia Comercial

MEDIANAMENTE

INSTRUMENTO SUFICIENTE SUFICIENTE

INSUFICIENTE

Item 1

ltem 2

ftem 3

ltem 4

ltem 5

Item &

ltem 7

b A R A B B B

Item 8

tem 9 x

Iltem 10

ltem 11

Item 12

ltem 13

ltem 14

Iltem 15

x| |

tem 16

ltem 17 X

Item 18

ltem 19

|| =

tem 20

—
- T

-
Fitmg tle axperio informante
o 2l

1 ®mlél e



ANEXO N°7
BASE DE DATOS

1 PERFLOELNERCADO | ANAUSIS DENERCADO ESTRATEGIS DEIFORMAION  |ANALSSDE COMPETIDORES STABLECIMIENTO DEALIANZAS ESTRATEGICAY  ESTRUCTURA QRGANIACIORAL ASERTVIDAD  DNDERIESGODETOMADE] (ONTROLDECALIDAD
3 Pl | P2 | P P4 Pi Po P i Pl P Pl e | PR | PM [ PR | PR | AT | PE | P8 | PO
4 boesiadol| 5 4 4 4 1 4 4 5 4 4 4 3 4 4 4 5 i 4 5 3
3 Eoesiaded| ) 5 5 4 5 5 ! 4 5 i 4 1 5 ! 5 4 1 5 5 4
B Eousstadod] ¢ 5 4 i 5 ! 1 4 ¢ 3 3 4 5 ¢ 1 4 4 4 4 1
7 Eoesiadod| 3 1 4 4 5 1 5 4 5 3 5 5 5 1 3 4 5 4 5 3
B Eouesade| 2 1 1 1 3 1 1 1 1 i 4 1 1 3 1 1 1 1 1 1
Y Eocusstadef] ¢ 4 4 4 3 3 1 3 ¢ 5 1 4 4 1 3 1 i 3 1 4
1 Eocuestzdo?| 5 4 3 4 5 ! 1 4 ¢ 5 i 4 5 3 1 4 3 3 1 4
11 Eouesiaded| 1 3 1 1 3 1 1 1 3 1 1 1 1 3 1 1 1 1 1 1
12 Eouesaded] ¢ 4 4 § 3 ! 5 1 1 5 4 5 4 ! 3 § 4 5 4 4
13 Epcusadol] ¢ 5 4 4 1 ! 5 4 3 5 3 i 3 3 ! 4 3 4 5 5
4 Eoesiadol] 5 4 5 4 5 4 4 5 4 4 5 4 3 4 4 3 4 1 4 4
15 Eouesadol] ¢ 4 5 4 5 ! ! § 3 5 4 5 1 5 i 4 4 1 4 4
19 ool 1 1 1 1 1 1 1 i 3 3 1 1 1 3 3 1 1 1 1 1
17 Eocuestzdols 5 4 4 4 5 ! 5 3 3 5 i i 4 3 3 4 3 4 5 3
18 Eouesiadoly 5 5 4 4 1 4 5 4 4 5 4 5 4 5 4 ! 1 4 4 3
1 Eoesadolf 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 i 1 1 1 1 1 4 1 3
A Eoussado] ¢ 4 1 4 4 3 3 4 ¢ ! i 1 1 ¢ ! 3 4 4 5 4
11 Eoesiadolf ] 5 1 4 4 4 3 4 4 5 4 4 1 3 3 4 5 4 4 5
2 Eoesiadol! ¢ 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
B bousstadcd] ¢ 4 4 3 4 ! 5 i 3 ! 3 4 4 3 3 4 4 4 5 3
4 Fouestzdd] 4 4 4 3 4 3 1 4 3 ! i i 4 ¢ ! 4 3 4 5 4
5 Eouesiadot] ¢ 5 3 4 4 1 4 5 3 5 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4
B sl 3 5 3 § 5 5 5 4 5 i 4 4 5 ! 5 § 4 5 4 5
11 bousstadody 5 1 4 i 4 ! 3 4 3 5 3 4 3 ¢ ! 1 4 3 4 5
B Eoesiado? 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 ! 1 1 1 1
B bl ¢ 4 5 4 1 1 3 3 ! i 3 4 5 ! i 4 4 4 4 4
3 bosstaded] 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3 l 1
31 Eocuestzcod 4 1 4 4 5 ! 5 1 ¢ 5 i 4 5 3 5 3 4 4 4 5
3 bttt ¢ 5 4 4 5 4 5 5 4 4 4 5 3 5 3 4 5 4 4 3
B bosiaded] 3 5 1 4 3 ! 5 4 5 1 4 5 4 ! 5 4 § 3 5 3
b

Nota: Microsoft Excel 2019 . Elaboracion propia



ANEXO 8

Autorizacion de empresa R & M Especialidades Médicas Vital

R & M ESPECIALIDADES MEDICAS VITAL SA.C.
IMPORTACIONES ~ MULTY SERVICIOS

Lima, 20 de noviembre de 2020

Sefiorita
Nataly Lisbet Canchan Lugue

Estudiante del X ciclo de la carrera universitaria Negocios internacionales en la Universidad
Cesar Vallejo.

De acuerdo a & solidtud enviada por usted le informamos que & empresa REM Especialidades
Medicas Vital SAC. se encuentra presto a brindar las faclidades de Informaddn general y
publicacion de resultados para & Tesss titulaca: *Inteligencia Comerdial en |a Importadora REM
Especalidades Médicas Vital SAC.Lma, 2020 se deja en constancia que no aportara informacdn
cantable debido a las paliticas confidenclales que dedara la empresa.

Cordialmente:

UBICADO EN AV. TUPAC AMARU NRO.ES159 URSPOPULAR SAN CARLOS (FRENTE AL HOSMTAL DE
COLUQUE) ~ CELULAR: 980757833



ANEXO 9

Determinacién de la confiabilidad

Procesamiento de Casos

N %
Casos Valido 30 100,0
Excluidoz 0 0
Total 30 100,0

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
960 20

Nota: Captura de pantalla de base de resultados en IBM SPSS 25. Elaboracién propia



