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RESUMEN

En el estado de Sonora existe una gran afluencia de mercado avicola, tal es el caso
de la empresa Bachoco la cual cuenta con el 75% de ventas en la region en la industria
avicultora. La presente investigacion destaca los resultados obtenidos por la empresa
Bachoco Hermosillo a partir de las estrategias implementadas por el modelo de
inteligencia competitiva; desde la perspectiva de la permanencia y localizacion
geografica competitiva, Bachoco suma numerosos objetivos estratégicos y no ha sido
igualada por ninguno de sus competidores en la ciudad de Hermosillo. La presente
tesis demuestra que la inteligencia competitiva de acuerdo a sus fases de seguimiento
es una herramienta base e innovadora para que la empresa genere ventaja

competitiva.

En el contexto de la presente investigacion se demuestra el resultado de la aplicacion
del modelo de inteligencia competitiva como estrategia para elevar el estatus
competitivo de la empresa Bachoco Hermosillo, que permita obtener ventajas
competitivas. En base a lo mencionado se elabord un cuestionario para identificar las
practicas de la inteligencia competitiva en la actualidad y un andlisis interno y externo
del estatus competitivo de la organizaciébn mediante el método BID y 5 fuerzas de
Porter

Palabras Claves:

Inteligencia competitiva, competitividad, ventaja competitiva, estrategia competitiva
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ABSTRACT

In the state of Sonora there is a large influx of poultry market, such is the case of the
company Bachoco which has 75% of sales in the region in the poultry industry. This
research highlights the results obtained by the company Bachoco Hermosillo based on
the strategies implemented by the competitive intelligence model; From the perspective
of permanence and competitive geographic location, Bachoco adds many strategic
objectives and has not been matched by any of its competitors in the city of Hermosillo.
This thesis shows that competitive intelligence according to its monitoring phases is a
basic and innovative tool for the company to generate a competitive advantage.

In the context of the present investigation, the result of the application of the competitive
intelligence model is demonstrated as a strategy to raise the competitive status of the
company Bachoco Hermosillo, which allows obtaining competitive advantages. Based
on the aforementioned, a questionnaire was developed to identify current competitive
intelligence practices and an internal and external analysis of the competitive status of

the organization through the BID method and 5 Porter forces.

Keywords:

Competitive intelligence, competitive, competitive advantage, competitive strategic.
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Introduccién

INTRODUCCION

En el presente trabajo se desarrollan los principales conceptos tedricos que sustentan
la investigacion de tesis propuesta. Se mencionan diversos puntos de vista y
definiciones de diferentes autores y aportaciones de competitividad e inteligencia

competitiva.

En la primera parte del trabajo se describe antecedentes, planteamiento del problema,
justificacion y objetivos. A continuacién, en la segunda seccion se redacto la literatura
sobre competitividad e inteligencia competitiva de forma que se pudieron relacionar
con el problema de investigacion. El tercer punto desarrolla el proceso de metodologia
de investigacion el cual se encuentra como un bosquejo que serd estudiado y

formulado en la siguiente sesién de tesis.

El punto central en esta investigacion estd relacionado con el aumento de
competitividad de una empresa del ramo avicola en Sonora por medio de la inteligencia

competitiva.

El problema actual de la empresa es la amenaza de su competencia extranjera la cual
ha estado incursionando en el negocio avicola mexicano con innovadores productos y

los mercados no abarcados por falta de estrategias comerciales.

Esta situacion, conlleva a las organizaciones a realizar un analisis competitivo con el

fin de evaluar a su macro entorno y micro entorno.

Asi mismo, se expondran diferentes herramientas que arrojaran resultados que al
mismo tiempo serviran para elaborar e implementar estrategias que generen ventaja
competitiva. Se pretende que esta investigacion sirva como base para cualquier otra

empresa que se encuentre en una situacion similar.



Planteamiento de la investigacion

CAPITULO 1 PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1.1. Antecedentes
Bachoco es el mayor productor y comercializador de productos avicolas en México,
cuenta con cuatro lineas principales de producto: pollo, huevo, cerdo y alimento
balanceado.

Bachoco nace en 1952 cuando los hermanos Javier, Alfonso, Juan y Enrique Robinson
Bours Almada incursionan en el negocio de la avicultura con una granja de produccion
de huevo de pequefia escala instalada en las inmediaciones de Ciudad Obregdn,
Sonora. En 1963, se expande a las operaciones en Navojoa, Los Mochis y Culiacan
Sinaloa. Fue hasta 1971 que comienza el negocio del pollo en Culiacan con la crianza

y postura comercial, asi como la engorda de pollo. *

Cabe sefalar que el mercado avicola mexicano lo concentran solo 3 empresas

Bachoco, Pilgrim’s Pride y Tyson.

En el estado de Sonora BACHOCO cuenta con 1 planta procesadora de aves 2
incubadoras de huevo, 2 plantas de alimentos, 70 granjas, 1 planta de rendimientos, 5

centros de ventas, las cuales abarcan el mercado hasta la baja sur.

Principales productos vendidos y producidos en Hermosillo son Rosticero, filete de
pechuga en charola, pollo al alto vacio, y alistas picosas en charola.

Las capacidades de marketing, innovacion y gestion administrativa son sus estrategias
competitivas que la han hecho una exitosa empresa en el mercado nacional; el 80%

de su produccion es la carne de pollo.

1 La mayor parte de la informacion de esta seccion fue tomada de la pagina oficial de corporativo

bachoco (www.bachoco.com.mx)



http://www.bachoco.com.mx/
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Dentro de sus principales estrategias comerciales de éxito que utiliza se encuentran
las estrategias de publicidad, innovacién y localizacion los cuales han hecho junto con
su adecuada gestion una empresa de éxito posicionada como la empresa lider en el
mercado avicola mexicano Lopez, J. y Huerta, A. (2016). Una de las principales
amenazas de la empresa Bachoco congruentes a esta investigacién son la creciente

competencia y la importacion de pollo y huevo con otros productores agresivos.

Segun la unién nacional de avicultores en un comunicado realizado el dia 28 de enero
del 2014, se expuso que para el afio 2015 la industria avicola nacional mantendria un
crecimiento constante como ha ocurrido en los ultimos afios, consolidandose como
una actividad estratégica para el pais, tanto en el ambito alimentario como econémico.
De acuerdo con datos del primer estimado elaborado por la Direccion de Estudios
Econdmicos de la Unién Nacional de Avicultores, la avicultura mexicana registrara un
crecimiento de 2.5 por ciento. Asimismo, se pronostica que la produccién de huevo en
el pais, tendra un crecimiento de 2.0% durante el presente afio. Mientras tanto, la carne
de pollo crecerd 2.5% y rebasara los 3 millones de toneladas de alimento. A nivel
mundial México es el séptimo productor de pollo después de: Estados Unidos, China,

Brasil, Unién Europea, India y Rusia.

1.2.Planteamiento del problema
Perego y Miguel (2014) comentan que en los nuevos escenarios productivos las
organizaciones se deben esforzar por mantenerse competitivas y para lograrlo por lo
menos deben atender dos aspectos: la innovacion de sus procesos y productos y las

estrategias inteligentes relacionadas con el andlisis de su entorno.

Por lo tanto, hoy en dia las organizaciones realizan actividades estratégicas para estar

al dia en el entorno evolutivo.

Estas organizaciones utilizan al menos un método para procesar la informacion y para
lograrlo ocupan la obtencion de recursos donde se identifiguen las necesidades y

oportunidades del entorno evolutivo.
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En la actualidad, la economia en los negocios presenta una situacion critica debido a
la globalizacion del mercado y de los sistemas de informacion. Esta crisis crea nuevos

perfiles de clientes con necesidades de cambio constante.

Esta situacion, conlleva a la competencia directa de nuevas empresas u
organizaciones innovadoras que acceden a los mercados en los que compiten.
Consecuentemente también se observan ciclos significativamente mas cortos en la
vida util de los nuevos productos. Debido a esto, se establece la necesidad de enfrentar
ésta dinamica con un nuevo enfoque: La Inteligencia Competitiva o también llamada
Estratégica, cuyo objeto es mejorar constantemente las estrategias de innovacion,

competitividad y desarrollo tecnoldgico de las organizaciones.

En la region noroeste del pais se ubica la empresa Bachoco, en Sonora es la Unica
empresa productora de pollo y huevo y cubre ampliamente los mercados de
Autoservicios, Mayoristas y Detallistas. Actualmente el mercado detallista representa
el 65% de la demanda de carne de pollo que surte la empresa, el resto se reparte entre
el mercado de autoservicios. Sin embargo, la empresa tiene como area de oportunidad
entrar en el mercado de las empresas institucionales como seria la venta de sus
productos en hoteles, restaurantes, comedores industriales, que se localicen en la

region.

La empresa Bachoco Sonora se encuentra en un estatus confortable de acuerdo a sus
ventas, sin embargo, debe estar pendiente de su competencia la cual esta
amenazando en instalarse en el pais mexicano y expandir sus mercados. Tal es el
caso de Pilgrim’s Pride esta empresa que adquiere las operaciones de la compafiia
Tyson Foods en México, ubicada en la Ciudad de Gémez Palacio, Durango. Hoy en
dia Pilgrim’s México forma parte del grupo JBS, corporacion brasilefia fundada en
1953, siendo la mayor empresa de proteina animal la cual tiene presencia en los 5

continentes Pagina oficial pilgrims México (2016).
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Resumiendo, la problemética de la empresa se expone los siguientes puntos:

1.- Mercado no abarcado en empresas institucionales (hoteles, restaurantes,

comedores industriales)
2.- Amenaza de competidor extranjero.

1.3.Preguntas de investigacion
Aplicando estrategias para elevar la competitividad de la empresa Bachoco en Sonora

mediante la Inteligencia Competitiva surge la siguiente pregunta de investigacion:

¢, Qué situacion competitiva mantiene actualmente la empresa y que estrategias

pueden implementarse para aumentarla?
1.4.0bjetivos

1.4.1. Objetivo general:
Determinar las estrategias competitivas de la empresa Bachoco Sonora para

incrementar su competitividad utilizando el método de Inteligencia Competitiva.

1.4.2. Objetivos Especificos:

e Evaluar en que estatus competitivo se encuentra la empresa.

¢ |dentificar oportunidades y amenazas que tiene actualmente la empresa.

e Evaluar a la competencia y preparar estrategias competitivas mediante el
método de inteligencia competitiva.

e Disefio de estrategias para abarcar un mercado no alcanzado hasta el

momento.
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1.5.Hipotesis
Utilizando el método de inteligencia competitiva puede aumentar la competitividad de

la empresa Bachoco Sonora.

1.6.Justificacion
Con esta investigacion se busca analizar el entorno competitivo de la empresa
Bachoco lider en su ramo en la regién noroeste del pais con el fin de evaluar su estatus
competitivo y generar estrategias por medio de la inteligencia competitiva para estar

preparado ante posibles amenazas en cuanto a globalizacion.

La empresa Bachoco de acuerdo con el analisis de resultados de Lopez y Huerta
(2016) ha realizado con éxito estrategias comerciales implementando el andlisis de su
competencia, desde sus inicios, ya que le faltaban zonas por cubrir el sur y la peninsula
de México. Para cubrir estas zonas analizo a su competencia Campi y Grupo Agricola
Sanjor. Lo que concluyo comprando las dos empresas. Describe que Bachoco es la
principal empresa avicola del pais. Sin embargo, ha enfocado sus ventas al 80% en el

mercado nacional descuidando su internacionalizacion.

La actividad agropecuaria en México ha tenido una gran importancia durante muchos
afos en especial en la década de los 80°s y 90’s, ha sido parte elemental en la
economia del pais, sin embargo la avicultura en México ha tenido un auge muy
importante a modo de desplazar a la carne de cerdo y bovino, siendo la carne de pollo
la de mayor preferencia y consumo por la poblacion consumidora de estos carnicos,
Quezada (2001); el autor comenta que debido al proceso de globalizacién el sector
avicola en México se enfrentara a una serie de retos y dificultades que deberan ser
solventados de una manera logica, racional e inteligente y sobre todo de manera rapida

y eficaz.

Ante esta situacion de acuerdo con lo que comenta el autor para que la avicultura sea
competitiva se deberan realizar estrategias competitivas para seguir adelante y
desarrollar la industria avicola, entre otras cosas; establecer reduccion de costos en

las operaciones de produccion, reestructuracion de operaciones para cumplir con las
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exigencias de los consumidores, mantener excelente control de calidad en produccion,
creacion de programas de mercadeos unicos, diferenciacion de productos en especial
con los que se exportan del extranjero y elaborar una produccién con sabores

regionales Unico de México.

Se pretende con esta investigacidn generar estrategias competitivas en el mercado de
venta en Sonora, para que Bachoco esté preparado ante un golpe fuerte, como ya lo
esta viviendo actualmente con la llegada de Pilgrim’s Pride, la cual se posiciono en el
estado de Tijuana comprando acciones de Tyson, afectando las ventas de Bachoco al

despojarlo de alguno de sus clientes potenciales a detalle.
A continuacion, algunos beneficios por los cuales servira este estudio de investigacion:

a) Compararse con sus posibles amenazas para retroalimentar evaluar y analizar

Su estatus competitivo en la region y proponer una constante mejora continua.

b) Generar estrategias competitivas que apliquen al estudio del proceso de
Inteligencia competitiva para estar informado sobre lo que esta realizando la

competencia.

C) Los dos beneficios anteriores encaminaran a que Bachoco esté preparado
primeramente para incrementar su mercado actualmente no abarcado (hospitales,
restaurantes, hoteles) ya abarcado este mercado en la zona de sonora, la empresa
podra dar el siguiente paso al aumento de exportacion.



Planteamiento de la investigacion

1.7.Delimitaciones
La presente investigacion abarcara datos regionales con estrategias que serviran para
el entorno internacional, debido a que la empresa se ubica en Sonora y su mercado
potencial abarca hasta la baja sur. Se estudiaran casos donde Bachoco fue ejemplo
de globalizacion y motivos de cierre de compafiias ya establecidas en varios estados
de México, la competencia que quiere entrar a la region noroeste, con el fin de importar

y sociedades exportadoras que ya estan afectando las ventas de bachoco.

El limite de la investigacion sera de 2 afilos comenzando en mes de octubre de 2016 y

culminando en mayo de 2018.
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CAPITULO 2 FUNDAMENTOS CONCEPTUALES Y MARCO TEORICO

En esta seccion se hace mencion sobre los principales conceptos de las variables de
investigacion; asi como las referencias que apoyaran al tema de estudio sobre
competitividad e inteligencia competitiva. Con la literatura expuesta se pretende
reflexionar sobre las distintas percepciones citadas de cada variable consideradas

objeto de analisis de medicion sobre la investigacion.

2.1. Competitividad
En la literatura actual es posible encontrar definiciones ambiguas y poco novedosas
sobre competitividad, sobre todo en los niveles nacional, sectorial y empresarial, como
por ejemplo el manufacturero que tan solo habla de una competitividad sobre reduccion
de costos, productividad y sobreexplotacion de los recursos naturales y humanos, a
diferencia del enfoque autentico basado en equilibrio de costos y productividad para el
mejoramiento de la calidad de vida del ser humano, la competitividad es caracterizada
en las empresas por su permanencia, se deduce que las empresas son las que

compiten no las naciones, Bejarano, (1995).

Por su parte, Suiiol (2006) menciona a Michael Porter como primer autor en disefiar
un concepto aproximado a la competitividad el cual incluye como elemento importante
la productividad (factor humano), para que se lleve a cabo la competitividad. Afirma
gue para que se lleve a cabo la competitividad primero se debe trabajar elevando el
nivel de vida del factor humano pilar fundamental para que se lleve a cabo la

productividad y como resultado se obtenga competitividad.

“La competitividad debe ser entendida como la capacidad que tiene una organizacion,
publica o privada, lucrativa o no, de obtener y mantener ventajas comparativas que le
permitan alcanzar, sostener y mejorar una determinada posicion en el entorno

socioeconémico” (Porter, 1987).
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Quero (2008) cita a Hernandez (2000) conceptualizando a la competitividad como el
estudio compartido con las mejoras continuas, por el cual deben transitar las empresas
en su camino hacia el éxito, en leal y solidaria competencia con otras de su tipo, sobre
la base de ofertar productos y servicios de elevada calidad, con precios atractivos y
plazos de entrega oportunos y confiables que le permitan de manera creciente ganar

confianza de sus clientes, tanto nacionales como extranjeros.

Para Hernandez (2000) la competitividad esta relacionada con satisfacer las
necesidades del entorno, lo cual se recomienda que las organizaciones deben tener
capacidad para adaptarse al ambiente externo organizacional y mantenerse en total

cambio junto a él.

Rojas (1999) menciona que las organizaciones deben preparase para competir y
adaptarse a los nuevos esquemas y normas de comercio tanto en el mercado nacional
como internacional haciendo frente a su competencia. La competitividad se identifica
como la principal regla del juego comercial a la que deben amoldarse los participantes.

Sobrino (2004) cita a Malecki (1997) en el cual menciona que la competitividad es una
medida relativa que compara el desempefio econdmico de alguna unidad de analisis

con el resto de unidades que forman el universo de estudio.

La competitividad hoy en dia es un tema fundamental en los sectores de actividad
econOmica. El proceso de globalizacion exige a las organizaciones ser eficaces y
eficientes en el manejo de los recursos financieros, humanos, naturales, tecnologicos,
entre otros para poder enfrentar el reto que representa el mercado no solo nacional
sino internacional, Labarca (2007). Segun el autor la competitividad para un pais se
traduce en la posibilidad que tienen sus ciudadanos para alcanzar un nivel de vida
elevado y creciente, va de la mano con la teoria de Porter, haciendo hincapié en la
productividad menciona que en la mayoria de los paises el nivel de vida esta
determinado por la productividad con la cual se utiliza el capital y los recursos
nacionales, este puede sostenerse unicamente por medio de mejoras continuas de

productividad.
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El nivel de vida de un pais, de acuerdo a la competitividad en el espacio global,
depende cada vez mas de la competitividad de sus empresas. La competitividad es lo
gue determina si las empresas seran capaces de aprovechar las oportunidades que

brinda la economia internacional, (Labarca, 2007).

Alquitira y Trejo (2000) definen competitividad como “la capacidad o ventaja
comparativa que tiene una industria local en el mercado mundial para realizar sus

productos”.

Para Rubio y Baz (2005), “la competitividad es resultado de las condiciones que
existen en el entorno, asi como de la habilidad del empresario para distinguirse de sus
competidores. Y finalmente concluye que “la competitividad es la capacidad de una
empresa para enfrentar exitosamente a sus contrapartes por medio de sus productos

0 servicios”.

En la actualidad la competitividad es un arma para que las empresas puedan
protegerse de las amenazas de su entorno. Labarca (2007) indica que “uno de los
hallazgos més importantes de Porter es que las rivalidades entre las empresas locales

estimulan la innovacion y la actualizacion de las capacidades de las empresas’.

Por otro lado, la globalizacién permite que las empresas puedan aprovechar ventajas
que ponen a disposicion otros paises para comercializar sus productos, por otra parte,
las empresas que no entren en el mundo de la competencia global dificilmente

alcanzaran niveles altos de competitividad y no generaran las riquezas deseadas.

2.1.1. Antecedentes de competitividad
Para Bassi (2003) vivimos en una economia global en la cual interactian mercados
mundiales y ya no solo regionales o nacionales. La competencia se sitia hoy en un
nivel universal, y el mundo es ya incomparablemente mas complejo y confuso. La
demanda econdémica que combate entre los mismos mercados esta esparcida por todo
el mundo y no en las cercanias. No se conocen ni se sabe donde estan. El hecho

principal es que la globalizacion de la economia es un fendbmeno recurrente en la etapa

11
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actual en la que ingresa la humanidad: la era de la informacién. Para elaborar
productos, brindar servicios de buena calidad y precios competitivos, las
organizaciones deben estar en total sintonia con la informacion del mercado, conocer
las necesidades de los clientes, supervisar a los competidores, revisar constantemente

los procesos de negocios y actualizar tecnologias.

Por su parte Rojas (1999) menciona a Bejarano (1998) que el marco conceptual de la
competitividad fue establecido en el siglo XVII por las teorias de comercio
internacional, cuya esencia esta centrada sobre todo en aspectos econémicos, de igual
forma menciona que el principal mentor de estas teorias fue David Ricardo el cual se
destacé por su metodologia de las ventajas comparativas.

Labarca (2007) menciona a Hernandez (1998) que el interés sobre la competitividad
tiene sus raices en las reflexiones de los economistas sobre las causas de la posicion
dominante de un pais u otro en un momento dado, sobre el secreto de su superioridad
y sobre las estrategias para logarlas. Para una organizacion la competencia es
cualquiera otra organizacion que ofrece productos similares o de su ramo al mismo

mercado al que pertenece.

El caso como impacto en la competitividad debido a la globalizacion es la industria
automotriz en México la cual se considera como un pilar estratégico econémico
generador de empleos, el pais se ha mantenido dentro del grupo de los paises lideres
en produccién a nivel mundial de vehiculos sin embargo ha sido desplazado
paulatinamente por el impacto de la globalizacion de empresas extranjeras, aunado a
esto que el mercado local de la comercializacion de vehiculos no logra cobrar impulso

en las ventas como se tenia proyectado en la entrada del nuevo siglo, Vicenso, (2007)

A continuacion, en la tabla 2.1. Se muestran diferentes definiciones de competitividad
gue se han tomado como referencia durante varias décadas para fines de estudio y

elaboracion de teorias.
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Tabla 2.1 Definiciones de competitividad

Mathis (1988)

La aptitud para vender aquello que es producido

European
Management
Forum (1980)

Una medida de la capacidad inmediata y futura de los industriales de disefiar,
producir y vender bienes cuyos atributos en términos de precios y mas alla de
los precios se combinan para formar un paquete mas atractivo que el de
productos similares ofrecidos por los competidores: el juez final es entonces el
mercado.

Haguenauer La capacidad de una industria (0 empresa) de producir bienes con patrones de

(1989) calidad especificos, requeridos por mercados determinados, utilizando recursos
en niveles iguales o inferiores a los que prevalecen en industrias semejantes en
el resto del mundo, durante un cierto periodo de tiempo

Buckley (1988) Tanto la eficiencia (alcanzar las metas al menor costo posible) como la

efectividad (alcanzar los objetivos correctos). Es la eleccién de las metas a nivel
industria la que es crucial. La competitividad incluye tanto los fines como los
medios utilizados para alcanzar esos fines

Chesnais (1981)

La capacidad de un pais (o grupo de paises) de enfrentar la competencia a nivel
mundial. Incluye tanto la capacidad de un pais de exportar y vender en los
mercados externos como su capacidad de defender su propio mercado
doméstico respecto a una excesiva penetracion de las importaciones.

World Economic
Forum (1996)

La habilidad de un pais de alcanzar, en forma sostenida, altas tasas de
crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB) per capita.

Fagerberg (1988)

La capacidad de un pais de lograr objetivos fundamentales de la politica
econdmica, tales como el crecimiento en el ingreso y el empleo, sin incurrir en
dificultades en la balanza de pagos.

Fajnzylber (1988)

Desde una perspectiva de mediano y largo plazo, la capacidad de un pais para
sostener y expandir su participacion en los mercados internacionales y elevar
simultaneamente el nivel de vida de su poblaciéon. Esto exige el incremento de
la productividad y, por ende, la incorporacién de progreso técnico.

OCDE (1996)

La habilidad de las firmas, industrias, regiones, naciones o regiones
supranacionales de generar altos niveles de empleo y de ingresos de los
factores, mientras estan expuestas a la competencia internacional.

Cohen (1994)

Una reconsideracién de un gran conjunto de indicadores, ninguno de los cuales
cuenta la historia total, sino que juntos proveen un foco de atencién altamente
legitimo.

Scott
(1985)

& Lodge

La habilidad de un pais de crear, producir, distribuir y/o servir productos en el
comercio internacional al mismo tiempo que gana retornos mayores sobre sus
recursos.

Porter (1990)

La capacidad para sostener e incrementar la participacion en los mercados
internacionales, con una elevacion paralela del nivel de vida de la poblacion. El
Unico camino sélido para lograr esto se basa en el aumento de la productividad.

Fuente: Otero (2006)
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2.1.2. Estrategia Competitiva
Respecto de los primeros autores en emitir el concepto de estrategia, Saavedra (2005)
menciona a Drucker (1980) como uno de los mas importantes, quien hace ver que el
término Estrategia esta referido a un proceso que comprende al espacio que debe
cubrir una organizacién, desde el negocio en que en el presente esta y en el que
deberia estar, segun la planificacion realizada para un determinado periodo de tiempo

futuro.

Toda empresa que aspire al liderazgo en la industria del siglo XXI tiene que pensar en
términos de liderazgo en el mercado global, no en nacional. La globalizacion esta
cambiando el panorama competitivo en muchas industrias al ofrecer a las nuevas
empresas atractivas oportunidades al mismo tiempo que se presentan amenazas
competitivas (Thompson A., Gamble J., Peteraf M. & Strickland A. 2012).

Cuando una empresa avanza independientemente del tipo y de tamafio que sea se
enfrenta a tres preguntas centrales: ¢Cual es su situacion actual?, ¢Hacia donde
quiere ir?, ¢Coémo se va a llegar? Estas preguntas obligan a los administradores a
formular y ejecutar una estrategia que lleve a la compaiiia en direccion deseada. La
estrategia de una compafiia se plantea buscando como superar a los competidores,
como responder a las cambiantes condiciones econémicas y de mercado y aprovechar
las oportunidades de crecimiento y mejora en el desempefio financiero de la compaifiia
(Thompson, et al, 2012).

Continuando con la literatura de los autores recientes, estos mencionan que el proceso
de elaborar y ejecutar una estrategia tal como se muestra en la figura 2.1 consta de
cinco fases interrelacionadas las cuales se desarrollan a continuacion:
1. Elaborar una vision estratégica de la direccién de largo plazo que la empresa
necesita adoptar, una misién que describe el propésito de la compafia, y un
conjunto de valores para guiar la busqueda de la vision y la mision

mencionadas.
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2. Establecer objetivos y emplearlos como medidas del desempefio y del progreso
de la empresa.

3. Disefiar una estrategia para alcanzar los objetivos y llevar a la empresa por el
curso estratégico que trazo la administracion.

4. Aplicar y ejecutar la estrategia elegida de forma eficiente y eficaz.

5. Vigilar los avances, evaluar el desempefio y poner en marcha medidas
correctivas en la vision, mision, objetivos, estrategias o la ejecucion de largo
plazo con base en la experiencia real, las condiciones cambiantes, las nuevas

ideas y las oportunidades dentro de la empresa.

Figura 2.1 Fases para elaborar y ejecutar una estrategia

Fase 1 Fase 2 Fase 3 Fase 4 Fase 5
Disenar una
estrategia Stpervisar
Desarrollar e e los :vances
S los objetivos 2
una vision Establecer de la visién Ejecutar evaluar el
eliatogica, objetivos yllevarala la estrategia desempefio
mision compahia y empl:ender
y valores alo largo de medidas

laruta correctivas

establecida

.

Debe revisarse conforme se necesite con base
en el desempeno real, las condiciones cambiantes,
las nuevas ideas y las oportunidades

T ,,

Fuente: Thompson, et al (2012).
De acuerdo con Porter (1996), una estrategia competitiva consiste en desarrollar una
férmula de cédmo la empresa va a competir, cuales deben ser sus objetivos y qué
habilidades seran necesarias para alcanzar tales objetivos. La estrategia competitiva
refiere posicionar a una empresa para elevar el valor de las capacidades que la

distinguen de sus competidores.
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¢, Como podemos competir de mejor manera?, de acuerdo con Kaplan y Norton (2008)
después de que los ejecutivos de una empresa han formulado una estrategia
competitiva y tienen pensado llevarla a cabo, estos deben decidir sobre acciones que
generen ventaja competitiva diferenciando su oferta contra la competencia con el fin

de generar un mejor desempefio financiero.

Un modelo de negocio es una estrategia competitiva la cual si se hace buen uso de
ella genera rentabilidad y competitividad en las empresas, tal como comenta
Casadesus (2004), el enfoque de una formulacion estratégica desde el punto de vista
de los modelos de negocios los cuales consisten en un conjunto de activos y
actividades de la empresa que buscan construir ciclos virtuosos incidiendo sobre el
incremento de los beneficios y al tiempo debilitar o frenar a los competidores al igual
gue ofrecer una nueva perspectiva para abordar aspectos fundamentales de estrategia
tales como amenazas a la sostenibilidad de la ventaja competitiva y los riesgos y

virtudes del crecimiento empresarial.

Un ejemplo de este tipo de estrategia competitiva utilizada en las organizaciones es
Walmart la cual dispone de un sofisticado sistema de comunicacion por satélite este
es uno de sus principales activos la cual es utilizada entre otras cosas para controlar
la marcha de sus mas de 4,600 tiendas, cuidar el movimiento de sus mercancias y
estar en comunicacién con pedidos de sus proveedores el cual es beneficioso ya que
se realizan sus pedidos de suministros a sus proveedores en automatico y asi se evita

desabasto.

Quero, (2008) cita a Strickland (2003) el cual menciona que la estrategia de una
organizacion es el plan de accién que debe llevar a cabo una empresa para accionar

en el mercado y competir con éxito.

La estrategia competitiva independientemente que sea un plan de accién o un proceso,
es la herramienta que le proporcionara a la empresa las condiciones para hacer lo

previsto e imprevisto de la organizacion.
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Porter (1990) identifico 5 fuerzas competitivas como lo muestra la figura 2.2 las cuales
son utilizadas para desarrollar estrategias en industrias y organizaciones, si no se
cuenta con un plan perfectamente elaborado no se puede sobrevivir en el mundo de

los negocios de ninguna forma:

» La posibilidad de amenaza ante nuevos competidores: Es una de las fuerzas
méas famosas y que se usa en la industria para detectar empresas con las
mismas caracteristicas econémicas o con productos similares en el mercado.

* El poder de la negociacion de los diferentes proveedores: Proporciona a los
proveedores de la empresa, las herramientas necesarias para poder alcanzar
un objetivo.

+ Tener la capacidad para negociar con los compradores asiduos y de las
personas que lo van consumir una sola vez: Se tienen problemas cuando los
clientes cuentan con un producto que tiene varios sustitutos en el mercado o
gue puede llegar a tener un costo mas alto que otros productos si tu producto
llega a tener un costo mas alto que otros similares en el mercado. Si los
compradores estan bien organizados, esto hace que sus exigencias sean cada
vez mas altas y que exijan incluso una reduccién de precios notable.

*+ Amenaza de ingresos por productos secundarios: Una empresa comienza a
tener serios problemas cuando los sustitutos de los productos comienzan a ser
reales, eficaces y mas baratos que el que vende la empresa inicial. Esto hace
que dicha empresa tenga que bajar su precio, lo que lleva una reduccion de

ingresos en la empresa.

* La rivalidad entre los competidores: En este punto se puede competir
directamente con otras empresas de la industria que te dan el mismo producto.
» La rivalidad se caracteriza por que los competidores estan enfrentados y que
ambos usen grandes estrategias de negocios. Ademas, por la intensidad de la

empresa para llevar a cabo sus proyectos y la forma en la que emplea su
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imaginacion por poder superar lo que hagan las demas empresas a su

alrededor, destacando con sus productos por encima de las demas.

2.1.3. Ventaja competitiva
Porter (1980) La ventaja competitiva es la capacidad con la cual una empresa
sobresale de su competencia, aquello que realiza mucho mejor e inigualable para sus
rivales, define una ventaja competitiva como un conjunto de caracteristicas particulares
de una organizacion y sus productos, que el mercado percibe como dignas de atencion

y superiores a las de la competencia.

En su articulo Bejarano (1995) menciona algunas ventajas competitivas sobre el sector
agricola el cual se relaciona con el tema de este trabajo el sector avicola, entre una de
estas ventajas competitivas menciona la produccion de bienes homogéneos o con muy
poca diferenciacién e instalaciones innovadoras, estas caracteristicas dificultan la
generacion de innovaciones y por lo tanto se convierte en una ventaja competitiva; otra

particularidad se refiere al poder del monopolio

Como ejemplo de una ventaja competitiva para la empresa Bachoco, en México hay
diversas industrias en situacion de oligopolio las cuales se obligan a realizar ciertas
fusiones y adquisiciones de empresas de su mismo ramo para evitar ser comprada por
una empresa extranjera diferente y para evitar que otra nueva entidad se volviera
excesivamente poderosa en un determinado sector o rama economica (Coelho &
Castillo, 2010). Al ubicarse en diversos puntos de la geografia nacional, Industrias
Bachoco ha logrado capitalizar las ventajas comparativas de las diversas regiones. De
igual forma, estos desplazamientos se han traducido en una estructura organizativa
geograficamente diferenciada y sincronizada a la vez, que le ha permitido disponer de
una oferta diversificada y especificamente adaptada a las tradiciones y costumbres de

cada mercado regional.

La fuerza de ventas es el capital humano que realiza la gestion de venta de una

organizacion, quien tiene contacto directamente con el cliente y escucha sus

18



Fundamentos Conceptuales y Marco Teo6rico

planteamientos, le permite conocer sus necesidades; convirtiéndose en punto clave de

cualquier proceso de mejora organizacional, (Leon, 2013).

Se hace mencion a la fuerza de ventas debido a que se puede utilizar como una
estrategia para aumentar la competitividad de la empresa ya que son los que estan en
contacto directo con el micro y microambiente, con el entorno competitivo interno y
externo. Leon (2013) menciona al autor Porter manifestando que la esencia de
implementar estrategias competitivas radica en establecer la relacion existente entre

la empresa y su medio ambiente.

Porter (1987) afirma que muchas disciplinas influyen en la ventaja competitiva de las
empresas como son el marketing, la produccion, el control y las finanzas entre otras
muchas mas. Inclusive menciona que dentro de la misma empresa estan las fuentes
de ventajas competitivas, ya sea en cada area y que cada empleado debe estar

consiente en aportar para alcanzar y mantener la ventaja deseada.

Los conceptos de la ventaja competitiva son claros, se requiere crear ventajas que den
valor atractivo para los clientes y consumidores, y en funcion a esto los planes
estratégicos de las empresas deben enfocarse para crear estas ventajas
competitivas; en esta investigacién se tomaran las bases teoricas de Porter (1987)
quien afirma que para crear ventajas competitivas tiene un sentido que va desde el
entorno exterior de la empresa hasta el interior de la misma con el fin de crear valor

para el cliente.

Porter (1990) identificé seis estrategias que pueden utilizarse para crear en una

organizacion ventaja competitiva:

+ [Economia de escala: Altos volimenes de productos, reduccion de costos,
dificulta a un nuevo competidor entrar con precios bajos, caida de las barreras
geograficas, reduccion del ciclo de vida de los productos (resta flexibilidad y
hace mas vulnerables, frente a competidores mas agiles que operan

globalmente).
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Diferenciacion del producto: Si la corporacion diferencia y posiciona
fuertemente su producto, la compafiia entrante debe hacer cuantiosas
inversiones para reposicionar a su rival. La velocidad de copia con la que
reaccionan los competidores o sus mejoras al producto existente buscando

crear la percepcion de una calidad mas alta.

Inversiones de capital: Mejor posicidn competitiva frente a competidores mas
pequefios, permitird sobrevivir mas tiempo, invertir en activos que otras
comparfias no pueden hacer, tener un alcance global o ampliar el mercado
nacional e influir sobre el poder politico de los paises o regiones donde operan.
Desventaja en costos: Es el caso cuando compafias establecidas en el
mercado tienen ventajas en costos, no pueden ser emuladas por competidores
potenciales independientemente de cual sea su tamafio y sus economias de
escala. Ejemplos: patentes, el control sobre fuentes de materias primas, la
localizacion geografica, los subsidios del gobierno, su curva de experiencia. La
compafiia dominante utiliza su ventaja en costos para invertir en campafas
promocionales, en el redisefio del producto para evitar el ingreso de sustitutos
0 en nueva tecnologia para evitar que la competencia cree un nicho.

Acceso a canales de distribucion: Los nuevos competidores deben convencer a
los distribuidores que acepten sus productos mediante reduccion de precios y
aumento de margenes de utilidad para el canal, compartir costos de promocion
del distribuidor, comprometerse en mayores esfuerzos promocionales en el
punto de venta.

Politica gubernamental: Las politicas gubernamentales pueden limitar o hasta
impedir la entrada de nuevos competidores expidiendo leyes, normas y
requisitos. Los gobiernos fijan, por ejemplo, normas sobre el control del medio
ambiente o sobre los requisitos de calidad y seguridad de los productos que
exigen grandes inversiones de capital o de sofisticacion tecnoldgica y que
ademas alertan a las compafiias existentes sobre la llegada o las intenciones

de potenciales contrincantes.
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Una compafiia tiene una ventaja competitiva sobre sus rivales cuando su rentabilidad
es mayor que el promedio de las otras empresas que operan en la industria. Tiene una
ventaja competitiva sostenida cuando puede mantener una rentabilidad superior al
promedio durante varios afios (como lo han hecho Dell en la industria de las
computadoras personales y Southwest en la industria de las aerolineas). El objetivo
principal de la estrategia es lograr una ventaja competitiva sostenida, la cual, a su vez,
producira una rentabilidad superior y el aumento de las ganancias. ¢Cuales son las
fuentes de las ventajas competitivas y la rentabilidad superior, y cual es el enlace entre

la estrategia, la ventaja competitiva y la rentabilidad? (Hill C. & Jones G., 2009).

Crear ventajas competitivas es importante para el éxito y desarrollo de las empresas,
es de igual importancia mantenerlas frescas, es decir, se debe estar en constante
bldsqueda de ventajas competitivas, porque seguramente las ventajas creadas por una
organizacién en primera instancia son novedosas en su entorno, pero sera cuestion
de tiempo para que el o los competidores imiten o copien esas estrategias que dieron
como resultado ventajas competitivas. Al final una empresa que desarrolle
constantemente ventajas competitivas resultara en una empresa productiva, rentable
y exitosa. No se debe perder tiempo ante un mundo tan competitivo, es primordial
trabajar continuamente dia a dia, revisando cada eslabén de la cadena de valor para

que la empresa siempre se encuentre en los numero uno del su mercado.

2.2.Inteligencia competitiva
La Inteligencia Competitiva es la herramienta del siglo XXI para el analisis de la
estrategia empresarial. Las empresas que la llevan a cabo tienen una ventaja
competitiva con el resto de las organizaciones al poder adelantarse en todos los frentes
que hacen a una empresa mas competitiva y garantiza la supervivencia y el
crecimiento frente a quienes no la realizan. “La inteligencia competitiva es una técnica
de gestibn que ofrece un marco metodolégico para establecer los mecanismos

necesarios para capturar informacion del entorno, analizarla y obtener informacion de
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valor afladido para aplicarla al proceso de toma de decisiones en cualquier parte de la

cadena de valor de las organizaciones” (Ortoll & Garcia, 2015).

La inteligencia competitiva es un proceso dinamico, sistematico y recursivo que
transforma, empleando técnicas analiticas especificas, la informacion relevante y
legalmente obtenida sobre el entorno competitivo del pasado, presente y futuro, con el
propasito de facilitar la toma de decisiones en beneficio a la empresa Gégova (2015).

Una organizacion Inteligente busca asegurar constantemente que todos los miembros
de la organizacién estén aprendiendo y poniendo en practica todo el potencial de sus
capacidades. Esto es, la capacidad de comprender la complejidad, de adquirir
compromisos, de asumir su responsabilidad, de buscar el continuo auto-crecimiento,

de crear sinergias a través de trabajo en equipo (Ledn &Tejada, 2003).

2.2.1. Antecedentes de la inteligencia competitiva
La inteligencia competitiva existe desde hace muchos afios y se deriva de influencias
de inteligencia militar, econémica, politica y social, esta surge a consecuencia de las
necesidades de las organizaciones en reducir la incertidumbre del mercado en el que
competian y captar informacién estratégica del entorno (Amiri, Nader, Shirkavand,
2017) la inteligencia ha existido desde hace milenios, en sus inicios el objetivo era
obtener ventajas militares politicas o econdémicas en relaciéon con el adversario. El
concepto y las practicas han venido evolucionando hasta incluir la cooperacion entre
propios competidores, es la estrategia de cooperar y competir al mismo tiempo. El pais
pionero en la implementacion de la inteligencia competitiva es Japon seguido de
Estados Unidos, progresivamente entre otros paises han ido surgiendo practicas de
recogida de informacibn como base del desarrollo comercial y tecnoldgico. La
inteligencia competitiva se refiere al conocimiento previo de la totalidad del entorno
empresarial que puede dar lugar a una accion posterior asi mismo es un proceso que
depende de situaciones dindmicas y competitivas en los negocios; por lo tanto se han
propuesto gran variedad de definiciones, mas alla de la informacién la autora Eva

Ortoll, comenta que la planeacion estratégica en cualquier &mbito ya sea empresarial,
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gubernamental o militar, para que sea efectiva tiene que ser fundamentada con la
informacion, aun asi la informacion por si sola no es suficiente para la toma de
decisiones la complementa el contexto y analisis de la misma. Asi mismo continuando
con la literatura expuesta de la autora mencionada la inteligencia competitiva debe ser
entendida, analizada y distribuida con informacion util para la toma de decisiones. La
Inteligencia competitiva es el resultado de la captura de informacién interna y externa

de una organizacion y el analisis, interpretacion y valoracion de la misma informacion.

A continuacion, se muestran algunas definiciones de inteligencia competitiva derivadas

principalmente en las dos ultimas décadas 1980-2002.

Aguilar (1967), la exploracién del entorno es la adquisicion y el uso de la informacion
sobre acontecimientos, tendencias y relaciones en el entorno externo de una
organizacién, cuyo conocimiento asistird a la gerencia a planear la organizacion una

linea de conducta futura.

Porter (1980), el objetivo de la inteligencia del competidor es desarrollar una
representacion de la naturaleza de los cambios probables de la estrategia que cada
competidor puede realizar, la respuesta probable de cada competidor a los
movimientos estratégicos de la competencia y la reaccion probable de cada
competidor a los cambios de la industria y del entorno. La inteligencia del competidor
se centra en las acciones, los comportamientos y las opciones por el hecho de existir

unos o mas competidores potenciales.

Berenguer (1982), las unidades de inteligencia empresariales (Business intelligence)
son pequefios 6rganos funcionales interdependientes, que recogen informacion
interna y externa de la empresa, la tratan intelectualmente y la difunden a las restantes

unidades funcionales y a los distintos niveles jerarquicos de la empresa.

Shrivastaba y Grant (1985), la IC es el sistema de aprendizaje sobre las capacidades
y comportamientos de los competidores actuales y potenciales con objeto de ayudar a

los responsables en la toma de decisiones estratégicas.
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Sutton (1988), la IC se refiere al andlisis de competidores, asi como a las condiciones

competitivas en las industrias o las regiones particulares.

SCIP (1988), la IC es el proceso de supervisar el ambiente competitivo que permite a
los directivos de las empresas de todos los tamafos tomar las decisiones informadas
sobre todo en el relativo a la comercializacion, y de invertir tActicamente en estrategias

de negocio a largo plazo.

Gilad (1988), la inteligencia empresarial (Business intelligence) se ha descrito como la
actividad de supervisar el ambiente externo de la empresa para obtener la informacion
que es relevante para el procedimiento de toma de decisiones. En la préactica, la Bl se
concentra a menudo en competidores actuales como en la IC, pero también puede
incluir areas como el analisis de adquisiciones, de fusiones potenciales y de los

gravamenes de riesgo en los paises.

Baumard (1991), la inteligencia econdémica no es sélo observacion sino una practica
ofensiva y defensiva de la informacién. Su objetivo consiste al relacionar diversas
areas para servir a los objetivos tacticos y estratégicos de la empresa. Es una

herramienta que conecta el saber de la empresa con la accion.

Gilad (1992), la IC es el acceso a tiempo al conocimiento e informacion relevantes en
las diferentes fases de la toma de decisiones.

Kokubo (1992), la inteligencia tecnoldgica para la I+D consiste fundamentalmente en
la recogida de informacién técnica, la distribucion de la informacion adquirida a las

personas correctas y el trabajo analitico para el proceso de decision.

Choo y Auster (1993), la exploracion del entorno (Environmental scanning) es la
adquisicion y el uso de la informacién sobre acontecimientos, tendencias y relaciones
en el entorno externo de una organizacion, cuyo conocimiento asistira a la gerencia a
planear la organizacion una linea de conducta futura. / Las organizaciones exploran el

ambiente en orden a entender fuerzas externas del cambio con el fin de desarrollar las
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respuestas eficaces para mejorar la propia posicion en el futuro. La exploracion cubre
no soélo a competidores, proveedores y clientes, sino que también incluye tecnologia,
las condiciones econdmicas, el ambiente politico y las tendencias sociales y

demograficas.

Heiser (1994), la inteligencia tecnoldgica consiste en el seguimiento o exploracién y
andlisis estratégico del progreso de la ciencia y la tecnologia. No se trata de obtener
informacion y hacer informes sino de dar apoyo a las organizaciones en la gestion de

la tecnologia para que tomen decisiones correctas en el tiempo adecuado.

Groupe de Projet Intelligence Economique (1995), la inteligencia econémica esta
constituida por el conjunto de conceptos, instrumentos, metodologias y practicas que
permiten poner en relacibn de manera pertinente diferentes conocimientos e
informaciones en la perspectiva del dominio y del desarrollo de la dinamica econémica.
Esta puesta en relacién implica en particular: una movilizacién humana, un tratamiento
y andlisis de la informacion y del conocimiento orientados hacia una finalidad
operacional, una circulacion eficaz de las informaciones y de los conocimientos en el

seno de las organizaciones implicadas.

Ashton & Stacey (1995), la inteligencia tecnoldgica es el proceso de investigacion,
analisis y uso de la mejor informacion sobre desarrollos, hechos y tendencias en el
entorno cientifico y tecnoldgico.

Ettorre (1995), la IC es el proceso mediante el cual las organizaciones obtienen
informaciones utiles sobre sus competidores que utilizan en sus planificaciones a corto

y largo plazo.

Gibbons & Prescott (1996), la IC es el proceso de obtencion, analisis, interpretacion y
difusién de informacion de valor estratégico sobre la industria y los competidores, que

se transmite a los responsables de la toma de decisiones en el momento oportuno.
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Ashton i Klavans (1997), la inteligencia tecnolégica es la investigaciéon, deteccion,
andlisis y comunicacion a los directivos de la empresa de informaciones orientadas a
la toma de decisiones sobre oportunidades, amenazas, tendencias o desarrollos
exteriores en el ambito de la ciencia y la tecnologia que pueden afectar a la situacion

competitiva de la empresa.

Cottril (1998), la IC es la obtencion ética y legal, andlisis y distribucion de informacion
sobre el entorno competitivo, incluyendo los puntos fuertes y débiles, asi como las

intenciones de los competidores.

Rodriguez (1999), la inteligencia se diferencia de la vigilancia en el hecho de que no
se limita a la simple obtencién de informacion, sino que pone énfasis en la seleccion
de esta informacion, en su analisis y en su presentacion de forma adecuada para que
los directivos puedan tomar las decisiones. La inteligencia presenta una informacion

mas elaborada y mejor preparada para la toma de decisiones.

Nordey (1999), la vigilancia tecnolégica contribuye a la inteligencia econémica, pero
no es suficiente para completar la inteligencia econémica. La inteligencia integra a la
vez: la documentacion, la vigilancia documental, las vigilancias especializadas (0

sectoriales) y la vigilancia estratégica.

Cavaller (2003), la inteligencia estratégica es la gestion sisteméatica de la informacion
orientada estratégicamente al progreso de las organizaciones. Incorpora las tres
dimensiones fundamentales procesuales: sistema - informacion - estrategia, que
constituyen la condicién necesaria para elevar una actividad organizativa al modo de
la inteligencia. Integra en orden de aplicacién las siguientes seis tipologias de

vigilancia: del entorno, organizativa, competitiva, econémica, tecnoldgica, estratégica.

La evolucion del concepto de Inteligencia competitiva como comenta Cavaller (2003)
ha sido reconocida como disciplina condicionada a los acontecimientos clave que se

han mencionado arribay a lo largo de este periodo ha sido definido de multiples formas
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y con diferentes terminologias que en muchos casos indicaban global o parcialmente

el mismo proceso con diferentes puntos de vista.

La mayoria de las empresas que son innovadoras o que se internacionalizan o ambas

dos a la vez, realizan tareas de investigacion y analisis poco eficaz y no sistematizada.

Mejia (2006) establece que la inteligencia competitiva es una labor de la estrategia
empresarial que busca, a través de investigacion, conocer los competidores, para
identificar sus capacidades criticas (fortalezas, debilidades, estrategias, productos y
valores agregados ofrecidos al mercado). Este es un insumo fundamental para

contratar el valor de la propia.

Hay numerosas definiciones de Inteligencia Competitiva en la practica contemporanea
y academia. Nuestro actual sentido es que no hay una definiciébn Unica, precisa y
universalmente aceptada. Tal y como es vista generalmente la Inteligencia
Competitiva, es el proceso por el cual las organizaciones retunen informacion para la
accion de los competidores y el entorno competitivo para aplicar esto a su proceso de
planificacion y toma de decisiones con el fin de mejorar su rendimiento. Inteligencia
Competitiva vincula sefiales, eventos, percepciones y datos dentro de patrones y
tendencias discernibles en relacion con la empresa y entornos competitivos. En
términos de Leavitt, Prescott, Lemos y Hassanali (2004), el concepto de IC debe
ampliarse; es una parte integral de la toma de decisiones que se realiza en las
organizaciones y en nuestras vidas personales. Las organizaciones inteligentes saben
que, para ser competitivas, tienen que anticiparse y reaccionar a los cambios dentro y
fuera de su industria. Ellos también saben que requieren tener un plan para convertir
datos en inteligencia a partir de la cual se toman estratégica y tacticamente importantes
decisiones. La utilizacién de ese conocimiento, es llamado inteligencia competitiva,
una practica central en las principales organizaciones. En sintesis, Leavitt et al. (2004)
definen la inteligencia competitiva como: “El proceso sistematico de obtener y analizar

informacion publica disponible de los competidores para facilitar el aprendizaje
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organizacional, mejorar, diferenciarse y orientarse respecto a los competidores en la

industria, los mercados y los clientes”.

En Palop y Vicente (1999) se explica la relacion entre inteligencia y vigilancia
tecnoldgica, la vigilancia posibilita el desarrollo y ejercicio de la funcion de inteligencia
al velar por la adecuada y precisa difusion y comunicacion de la informacion dentro de
la empresa. La utilizacion de informacion y conocimiento para la toma de decisiones
es el ambito propio de la inteligencia empresarial o competitiva. Por su parte Nordey y
Kokubo citados en Escorsa y Marpons (2001) plantean que “La inteligencia competitiva
consiste fundamentalmente en: Acopio de informacion técnica, distribucion de la
informacion adquirida a las personas correctas y trabajo analitico para el proceso de

decision”.

Por ultimo, Morcillo (2003) define a la inteligencia competitiva como el proceso de
obtencion, andlisis, validacion y difusion de informacion de valor estratégico sobre la
organizacién, que se transmite a los responsables de la organizacion para la toma de
decision en el momento adecuado, partiendo fundamentalmente de la identificacion
del problema a analizar, determinando los objetivos de Vigilancia, que conllevan a la

determinacion de las fuentes de informacién para poder captarla.

La funcion de la inteligencia debe estar alineada con los objetivos operativos y
estratégicos de la organizacion. Pr lo tanto la funcién de la inteligencia debe estar
enfocada hacia la elaboracion de informacion util para la toma de decisiones y el logro
de objetivos. Estos objetivos orientaran el enfoque rematico y tipo de la funcién de
inteligencia. A continuacioén, se presentan los tipos de enfoques tomando en cuenta la
investigacién de Daniel Rouach y Patrice Santi, asi como de Fernando Palop y Jose

Miguel Vicente citado por Eva Ortoll y Monstserrat Garcia, 2015:

Inteligencia de negocio: este tipo de inteligencia estd orientada a suministrar
informacion a los procesos de negocio provenientes de sistemas de informacion
internos de las organizaciones tales como los son los inventarios, compras, capital

humano, clientes, proveedores etc.
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Inteligencia del competidor: este tipo de inteligencia suministra informacion relevante
de los competidores actuales y potenciales como lo son la evolucion de estrategias,

nuevos productos o nuevas industrias entrantes.

Inteligencia de mercado: recopila informacion acerca del mercado, tales como
tendencias actuales y futuras, necesidades y preferencias de los clientes, nuevos
mercados y oportunidades, clientes potenciales, aqui la fuente de informacion se

centra en los estudios de mercado y analisis de redes sociales.

Inteligencia comercial: este tipo de inteligencia se enfoca cuando la funcion de la
inteligencia est4 enfocada al proceso de produccion y a la obtencion de existencia de
nuevos productos, nuevas tecnologias, existencia de nuevos proveedores, e

informacion de clientes y competencia
Asi mismo existen 2 tipos basicos de inteligencia competitiva:

Inteligencia tecnoldgica: se enfoca a investigar las oportunidades y amenazas que
genera la tecnologia, asi como apoyar la elaboracion de estrategia tecnoldgica de la
organizacion, se utiliza informacion sobre aspectos tecnolégicos como costo beneficio
de tecnologia nueva y actual, prevision de discontinuidades futuras y tendencias

internacionales.

Inteligencia del entorno: orientada a observar los aspectos sociales, legales,

medioambientales y culturales que donde actdia una organizacion.

La inteligencia competitiva es la suma de las tipologias anteriores donde la adopcién

de un enfoque u otro dependera de las prioridades establecidas en una organizacion.

Para entender de manera procedimental de la Inteligencia competitiva en la figura 2.2

muestra su ciclo basico compuesto de cinco pasos.
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Figura 2.2 Ciclo de Inteligencia competitiva.
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Fuente: Pellissier y Nenzhelele (2013)

El ciclo basico de la IC inicia con la identificacion de las necesidades de informacion y
el disefio de la investigacién, el cual se ajusta principalmente a una investigacion
aplicada. En esta etapa se determina el tipo de métodos, técnicas, herramientas y
fuentes de informacion a las que se van acudir y que sean pertinentes para satisfacer
los objetivos de la investigacion. Como segunda etapa se encuentra la obtencién y
organizacion de la informacion relevante. Esta etapa comprende las actividades para
identificar y organizar diferentes fuentes de informacion a las que se puede acceder
para satisfacer las necesidades planeadas.

Adicionalmente, permiten que el usuario esté en la capacidad de organizar los
resultados obtenidos. Para la obtencién de la informacién se hace necesario el disefio
de una buena estrategia de busqueda y los instrumentos para la recuperacion y
organizacién de esta. Una vez que se ha captado la informacion necesaria se debe
procesar, analizar, sintetizar y validar, haciendo uso del método de organizacion a
través de la elaboracion de una ficha que contenga datos basicos como el indice de la
fuente, el contenido, la fecha de recuperacion y el resumen. Alli es muy importante
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mantener trazabilidad de la informacion e inventarios de las fuentes y estrategias de
bldsqueda que se utilizaron. Cuando se tiene la informacion depurada debe analizarse
y presentarse de forma tal que facilite la toma de decisiones por los entes decisores
de la organizacion. Esta etapa es muy importante ya que no tienen sentido si no se
difunden y comunican los hallazgos. Por lo tanto, es necesario identificar los canales
de comunicacion y la forma como se toman decisiones y resolveran los problemas
encontrados en el interior de la organizacion a través de la presentacion de diversos
escenarios a los responsables de las tomas de decisiones. Finalmente se encuentra
la etapa de evaluacion de los resultados que consiste en el analisis de los impactos
que la informacién, antes recolectada, tuvo sobre la decisién tomada.
Consecuentemente, la IC son excelentes herramientas para sefialar sectores de
interés empresarial, actualizar conocimientos y explorar posibles nichos en los que
puede competir el pais. Asi mismo, evita destinar recursos humanos y econdmicos en
areas inevitablemente obsoletas. Adicionalmente, estas herramientas identifican
expertos a nivel global y permiten establecer la capacidad de instituciones, grupos de
investigacion, entre otros, para llevar a cabo acuerdos de 1+D. En definitiva, aporta
informacion relevante para la elaboracion de politicas de ciencia, tecnologia e
innovacion, emprendimiento (Somoza, Kent, Medalla, Bonadeo y Vitale, 2001).

2.3.Vigilancia competitiva
La Vigilancia Tecnoldgica es una metodologia aplicada a la obtencion y analisis de
informacion cuyo propdésito se centra en generar conocimiento como insumo para la
toma de decisiones. En literatura existen diversas definiciones dependiendo del
enfoque que desee brindar el autor. De acuerdo con Aguirre (2013) es un sistema
organizacional, conformado por un conjunto de métodos, herramientas, plataforma
tecnoldgica y recursos humanos, con capacidades altamente diferenciadas para
seleccionar, filtrar, procesar, evaluar, almacenar vy difundir informacion,

transforméandola
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La vigilancia también estudia los datos referentes a clientes y proveedores (evolucion
de las necesidades de los clientes, solvencia de los clientes, nuevos productos
ofrecidos por los proveedores, entre otros), al igual que se especializa en la deteccion
de aquellos hechos exteriores que pueden condicionar el futuro, y que competen a
areas como la sociologia, la politica, el medio ambiente, las reglamentaciones; vale la
pena destacar que estas clasificaciones son las mas aplicadas en la actualidad,
implicando todas ellas una especial atencion ya que las informaciones procesadas
mediante sus aplicaciones son de vital importancia para proveer informacion al marco

referencial del sistema de innovacion empresarial (Aguirre, 2013).

Por su parte, Cortés (2012) menciona que la vigilancia competitiva es recoleccion de
informacion a través de busqueda bibliografica e investigacion de merados orientado
hacia la retencién de clientes. A su vez menciona un enfoque estratégico a la
Inteligencia Competitiva, se desarrollan técnicas como el Benchmarking, la
contrainteligencia a nivel empresarial, se desarrollan los sistemas para facilitar la toma
de decisiones involucrando IC, se amplia la IC a nivel internacional (empresas
extranjeras), y se genera un proceso de IC formal orientado a la toma de decisiones

estratégicas.

La vigilancia tecnolégica y la inteligencia competitiva son procesos estrechamente
unidos y orientados a la mejora de la competitividad de las empresas. En la medida
que el sistema de informacién es un pilar fundamental de las actividades de vigilancia
tecnologica e inteligencia competitiva, el profesional de la informacién tiene un
importante papel que desempefiar. Ademas, su participacién puede verse ampliada
con la realizacion de estudios que permitan identificar areas de investigacion
emergentes, tendencias de actuacion de las empresas mediante el andlisis de
ocurrencias y la posterior elaboracion de mapas tecnologicos. Ambas actuaciones
(gestion de la informacion y analisis) pueden ser importantes puntos de apoyo no sélo

de la empresa, sino también para las administraciones publicas, que empiezan a
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utilizar estas herramientas en la elaboracion de sus planes de gobierno (Gimenez &
Roman, 2001).

Una organizacion inteligente es aquella que aprende con el cambio, tiene muy clara su
mision (es el proyecto general para dirigir e impulsar las actividades de la empresa con
todos los que se vinculan con ella), y sabe que para lograr sus objetivos y metas
requiere no soélo posicionarse en el mercado sino ademas tener una planeacion
estratégica, que con base en su mision y su vision formule, implemente y evalle la
situacion de la empresa; para ello se requiere de la retroalimentacion del proceso y
que se tomen decisiones sistémicas para alcanzar los objetivos de la empresa (Robles
2005).
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CAPITULO 3 METODOLOGIA

“La investigacidn es un conjunto de procesos sistematicos, criticos y empiricos que se
aplican al estudio de un fendmeno o problema” (Hernandez, 2014). El autor define de
igual manera el enfoque a la investigacion cuantitativa como la recoleccién de datos
para aprobar hipotesis en base a mediciones numéricas y andlisis estadisticos, con el
objeto de establecer pautas de comportamiento y probar teorias. Por tanto, la
metodologia de investigacion es una serie de pasos que funcionan como una guia para
llevar a cabo una investigacion, especificando las actividades de cada proceso. La
metodologia utilizada en esta investigacion se explicara siguiendo la propuesta del
autor Hernandez (2014), debido a que con este trabajo se pretende recolectar y
analizar una serie de datos que den partida a la implementacion de estrategias de

acuerdo a los indicadores que se revelen utilizando inteligencia competitiva (IC).

3.1.Disefio de Investigacion
El termino disefio de investigacion, asi como lo menciona el autor Hernandez (2014),
se refiere a un plan o estrategia que al desarrollarse se obtiene informacion requerida
en una investigacion y con ella se podra responder al planteamiento del problema. El
disefio tendrd como obijetivo recolectar la informacion que se necesita para probar la

hipotesis.

Como lo resume la tabla 3.1, para la presente investigacion, se propone como el mas
adecuado entre los disefos el tipo no experimental, ya que se analizaran situaciones
donde existen variables independientes las cuales no se manipularan para causar
algun efecto; y del tipo transeccional ya que se evaluara la situacion actual de la
empresa Bachoco en un solo momento o tiempo Unico. Asi mismo se considera que el
estudio sera correlacional-causal ya que se pretende analizar como la inteligencia
competitiva influye en la competitividad de la empresa Bachoco en cierto momento,

tratando de comprobar que la IC aumenta la competitividad; y en caso que asi sea, se
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realizard una evaluacién del por qué y como es que la IC contribuye a incrementar la
competitividad (Hernandez, 2014).

Tabla 3.1 Disefio de investigacion

Observar el fendbmeno competitivo de acuerdo al modelo de IC para
NO EXPERIMENTAL | realizar su analisis. No se manipularan las variables competitividad e
inteligencia competitiva ya que no se tiene control ni influencia sobre
ellas.

1. Recoleccién y andlisis de estatus o nivel de la variable inteligencia
competitiva en un momento Unico.

TRANSVERSAL O 2. Evaluar la inteligencia competitiva relacionada con la empresa
TRANSECCIONAL Bachoco en un punto de tiempo.

3. Determinar la relacion entre las variables de estudio competitividad
e inteligencia competitiva dentro del mismo lapso de tiempo.

Las causas y los efectos sucederdn durante el desarrollo de la
CORRELACIONAL- investigacién los cuales de analizaran y se documentaran, el enfoque

CAUSAL serd correlacionar las variables y establecer su causa (variable
independiente) y efecto (variable dependiente).

Fuente: Elaboracion propia adaptado a Herndndez (2014)

La figura 3.1 resume el disefio de investigacion de un modo secuencial, en base a la
justificacion y alcances de cada una de las etapas explicadas anteriormente.

Figura 3.1 Proceso de disefio de investigacion

Investlgacmn Disefio corre-ll_;%(i)onal-
experlmental transeccional causal

Fuente: Elaboracion propia adaptado a Hernandez (2014)
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De acuerdo a los alcances de su variable independiente, la IC, el proyecto tendra las
bases necesarias para que se continde con una investigacién no experimental del tipo
longitudinal, debido a que el método propuesto es un ciclo retro alimentario que podra
continuar con el estudio y evolucién de los resultados de la implementacion de las
estrategias y en su caso la mejora o el cambio de vision, asi como realizar un
comparativo entre varios lapsos de tiempo donde el ciclo de IC haya alcanzado su
maxima fase la retroalimentacion y seguimiento, este proceso que se expondra como

recomendacion al final de la tesis.

3.2.Modelo de investigacién

En la actualidad, el nivel de competitividad en las organizaciones se encuentra muy
demandado y exigido, ocasionado, principalmente, por los cambios continuos
derivados del fenédmeno globalizacién, los cuales, en conjunto, obligan a las
organizaciones a tomar decisiones estratégicas de manera acelerada, asumiendo que
este tipo de decisiones deben ser previamente analizadas para evitar margen de
errores. Ante esto, la inteligencia competitiva permite vigilar e identificar los cambios
gue se desarrollen en su entorno exterior, asi como analizar la informacion y comunicar
las ventajas competitivas de su competencia a los responsables de una organizacion,
para finalmente tomar decisiones eficientes y ser mas competitivos (Arrieta & Azkarate,
2010).

En la presente seccion se expone un modelo de IC aplicable a la realidad empresarial
de la empresa Bachoco. En la figura 3.2 se puede apreciar dicho modelo el cual
propone un ciclo continuo de etapas las cuales se pretenden llevar a cabo hasta la
implementacion de estrategias. Por su parte, la figura 3.3 muestra el esquema

adaptado para el proceso de IC en Bachoco.
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Figura 3.2 Modelo de Investigacion

Planeacion

Toma de
decisiones

Busqueda de la

informacion
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Difusion resguardo de la
informacion

Analisis y
generacion de la
inteligencia

Fuente: Pellissier y Nenzhelele (2013)

Figura 3.3 Esquema del proceso de IC
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ANALISIS DE LA INFORMACION Y]

GENERACION DE ESTRATEGIAS
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INTERPRETACION Y
RECOMENDACIONES

DIFUSION

FORMATO DE SALIDA INFORME
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Fuente: Pellissier y Nenzhelele (2013)
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3.3.Proceso a seqguir en la investigacion
En el siguiente diagrama (ver figura 3.4) se ilustra el proceso de la investigacion que
se llevara a cabo, en él se refleja de manera secuencial las fases de la investigacion
las cuales se determinaron de acuerdo a la adopcién del modelo de IC propuesto.
Cabe aclarar que las etapas del proceso de investigacion propuestas en esta seccion
complementaran al modelo de inteligencia competitiva de forma ejecutiva, secuencial

y practica para llegar a la fase final la toma de decisiones.

Figura 3.4 Etapas de proceso de investigacion.

ETAPAS DE
INVESTIGACION

ANALISIS ANALISIS APLICACION DEL
INTERNO EXTERNO MODELO DE IC

DETERMINACIO RESULTADOS

DE NECESIDADE

APLICACION DE 5 FUERZAS DE
ENCUESTA INSTRLBJII\I;IENTO PORTER

ANALISIS DE
RESULTADOS

ANALISIS DE
RESULTADOS

Fuente: Elaboracion propia.

A continuacion, se describen a detalle cada una de las etapas anteriores.

3.4.Primera etapa: Diagnostico y determinacion de necesidades

El objetivo de la fase de diagndstico es determinar mediante el empleo de herramientas
el estado actual de la organizacion, identificar las acciones formales e informales que
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lleva a cabo para realizar practicas de inteligencia competitiva, asi como las
actividades especificas, tiempos de ejecucién y recursos requeridos para el mismo. La
herramienta utilizada serd un cuestionario de 25 preguntas las cuales seran

contestadas por jefaturas de diferentes departamentos de la empresa Bachoco.

3.5.Segunda etapa: Analisis Interno competitivo de la empresa Bachoco
En esta etapa se expone un analisis interno de la empresa Bachoco para obtener un
diagnostico general competitivo de la empresa Bachoco el cual sera util para encontrar
las areas de oportunidad y fortalezas de la empresa las cuales seran utiles para la
realizacion de las estrategias de inteligencia competitiva. El cuestionario del Banco
Interamericano de desarrollo Bid, sera el instrumento aplicado a gerente general,

jefaturas y colaboradores sin mando que ocupan puestos clave

Una vez obtenido los resultados del cuestionario se promediaran las respuestas por
cada area evaluada para determinar en primer lugar la competitividad por cada una 'y
después a nivel global y asimismo categorizar segun la escala de competitividad que
menciona Alvarez (2001), dependiendo de la calificacién el nivel de competitividad se

determinara Incipiente, aceptable, superior y sobresaliente (ver tabla 3.2).

Tabla. 3.2 Escala de competitividad

AUTOR Martin G. Alvarez Torres NIVEL DE % DE CUMPLIMIENTO
(2001) ETAPAS DE COMPETITIVIDAD COMPETITIVIDAD REACTIVO MAPA BID
INCIPIENTE Bajo 1
ACEPTABLE Regular 2
SUPERIOR Bueno 3
SOBRESALIENTE Muy alto 4

Fuente: Alvarez (2001).

3.6.Tercera etapa: Analisis externo competitivo de la empresa Bachoco
Para una empresa seria ideal tener la capacidad de poder anticipar los cambios en el

entorno general en el cual se rodea. La intuicidon juega un papel muy importante en
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este andlisis debido a que las fuerzas del entorno al que se enfrentan las empresas

son muy importantes y no todas las organizaciones son capaces de influir sobre ellas.

La herramienta a utilizar como lo muestra la figura 3.5 para este analisis es el modelo

de las cinco fuerzas competitivas de Michael Porter (1982).

Figura 3.5 Las cinco fuerzas de Porter
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Fuente: Porter (1982)
3.7.Cuarta etapa: Aplicacion del modelo de Inteligencia competitiva

En la etapa de la implementacion del modelo de IC se construira el equipo de trabajo,
revision de las necesidades, fuentes y medios de acceso a la informacion y difusion de
la informacion. EIl objetivo al final de la implementacién del modelo de la IC es la
generacion de las estrategias para aumentar la competitividad de la empresa Bachoco.
El equipo de IC sera el encargado de darle seguimiento y difusion segun las estrategias
gue surjan en un determinado tiempo. Al igual que darle seguimiento a las

oportunidades que surjan en la retroalimentacion.
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CAPITULO 4 DESARROLLO Y RESULTADOS

A partir del procedimiento disefiado en el capitulo 3 de metodologia, con el objetivo de
la confirmacion de la hipétesis general planteada en la presente investigacion en el
presente capitulo se analizaran los resultados extraidos a partir de indicadores y
encuestas realizadas al personal de Bachoco y se aportaran conclusiones de cada

resultado.

4.1 Resultados Diagnéstico y determinacion de necesidades.

Como se mencioné en el capitulo anterior de metodologia de la investigacion la
primera etapa del estudio es identificar las necesidades que la organizacion
demanda sobre la aplicacion del método de inteligencia competitiva dentro del ramo
de su planeacion estratégica, esta evaluacion sera de gran utilidad para elaborar un
diagnéstico de la empresa el cual sirva como base para la aplicacion del método de

inteligencia competitiva.

Como instrumento se aplicé un cuestionario a las jefaturas de diferentes
departamentos de la empresa Bachoco Hermosillo debido a que de acuerdo a su
rango de autoridad y sus actividades aportan eficiencias e ineficiencias al negocio
de la empresa, el cual es de vital importancia para efecto de realizacion de
estrategias. Es importante comentar que la organizacién no tiene un proceso formal
y su personal desconoce el proceso de la inteligencia competitiva por lo cual es

importante la revision de los resultados.

Cada pregunta cuenta con 4 respuestas que se ponderan del 1 al 4, de esta manera
se calculé un promedio por cada respuesta, a continuacion, se presentan los

resultados de la primera etapa de la metodologia.

41



Desarrollo y Resultados

4.1.1 Planeacién
El grafico 4.1 representa el resultado de la primera etapa del proceso de inteligencia
competitiva, de acuerdo a los 6 indicadores a evaluar se da a conocer el nivel de
importancia que tiene para la organizacion la planeacion con relacion a la

inteligencia competitiva:

e Planeacion para busqueda de informacién

e Innovacion en comercializacion

e Innovacion como parte de planeacion estratégica
¢ Enfoque al cliente

e Importancia de la mision y vision organizacional

e Importancia de la planeacion estratégica

Grafica 4.1 Resultados del proceso de planeacion

PLANEACION PARA BUSQUEDA DE INFORMACION 00%

INNOVACION EN COMERCIALIZACION 80%

INNOVACION COMO PLANEACION ESTRATEGICA 00%

ENFOQUE AL CLIENTE 00%

IMPORTANCIA DE MISION Y VISION

0,
ORGANIZACIONAL 00%

IMPORTANCIA DE PLANEACION 00%

60% 65% 70% 75% 80% 85% 90% 95% 100%

Como se puede apreciar en la gréafica 4.1 los lideres cuentan con criterios altos sobre
la importancia de la planeacién estratégica, aunque para efectos de la aplicacion del

modelo de IC la innovacion juega un papel muy importante y su resultado fue bajo.

42



Desarrollo y Resultados

4.1.2 Busqueda de informacion
En la segunda etapa del proceso de inteligencia competitiva se evaluaron
indicadores relacionados con la busqueda de informacion, tales como son:

e La existencia de unidades o grupos dedicados a la inteligencia competitiva.

e Considerar suficiente la informacion que redne la empresa para realizar sus

estrategias competitivas.

e Conocer si existen procedimientos y seguimientos a las amenazas de la

empresa.

e Conocer las fuentes de informacién utilizadas para generar estrategias o

tomar decisiones en el &mbito competitivo.

Grafica 4.2 Busqueda de informacion
CONOCIMIENTO DE FUENTES DE INFORMACION 80%
UTILIZADAS PARA GENERAR ESTRATEGIAS ?
EXISTENCIA DE PROCEDIMIENTOS ANTE 40%
AMENAZAS DE COMPETIDORES °
BUSQUEDA DE INFORMACION SUFICIENTE PARA 80%
GENERAR ESTRATEGIAS 0

EXISTENCIA DE UNIDADES DE INTELIGENCIA i 20%

10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

La grafica 4.2 muestra la inexistencia de una unidad de Ic dentro de la empresa, asi
como los procedimientos ante amenazas de competidores, en la unidad de negocio
de la empresa Bachoco estas actividades se realizan técnicamente pero no hay un

protocolo ni procedimiento especial el cual soporte la difusion de informacion, esta
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posteriormente en la gréafica 4.3.

ventas y dicha informacion se encuentra en corporativo Celaya.

Tabla 4.1 Fuentes de informacién de Bachoco Hermosillo

FUENTES DE INFORMACION MAS UTILIZADOS RESULTADOS
BANCOS DE INFORMACION 5%
CONVENCIONES 15%
REVISTAS 20%
SEMINARIOS 30%
ASESORES CONSULTORIAS 50%
PRENSA 70%
INTERNET 80%
BENCHMARKING 85%
PROVEEDORES 95%
CLIENTES 95%

rapida e informal.

informacion se cataloga confidencial entre el departamento de mercadotecnia y

El resultado de las fuentes de informacion utilizadas para generar estrategias o tomar

decisiones dentro de la empresa Bachoco se muestran en la tabla 4.1 y

Como puede apreciarse la principal fuente de informacion de la cual la empresa
Bachoco utiliza para la generaciébn de sus estrategias es por medio de sus
proveedores y clientes, esto debido a que ellos conocen de igual forma el mercado y

tienen contacto directamente con la competencia y la fuente de informacion es mas
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Grafica 4.3 Fuentes de informacion actual en Bachoco

CLIENTES | 95%
PROVEEDORES | 95%
BENCHMARKING | 85%
INTERNET | 80%
PRENSA | 70%
ASESORES CONSULTORIAS | 50%
SEMINARIOS T 30%
REVISTAS T ] 20%
CONVENCIONES T 15%
BANCOS DE INFORMACION T 5%

1%

Resulta interesante notar que las fuentes de informacién mas utilizadas son la
atencion al cliente, proveedores, benchmarking e internet, después sigue la prensa,
consultores, seminarios, revistas, convenciones y por ultimo los bancos de
informacion.

4.1.3 Clasificaciéon y resguardo de la informacion
Para esta parte del proceso de la inteligencia competitiva que corresponde al
resguardo y clasificacion de la informacion se utilizaron dos preguntas, cuyos

resultados se ven representados en la grafica 4.4

Grafica 4.4 Clasificacion y resguardo de informacion

CONOCER SI LA EMPRESA CUENTA
CON MECANISMOS PARA EVALUAR
LOS RESULTADOS DE LA PLANEACION
ESTRATEGICA

95%

ENTORNO EXTERNO NO ES UTILIZADO
PARA MANTENER O REPLANTEAR
ESTRATEGIAS COMPETITIVAS

95%

CONOCER SI LA INFORMACION DEL _

10% 110%
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Los comentarios obtenidos como respuesta fueron los siguientes:

e Para el resguardo y clasificacion de informacion los encuestados comentaron

que existe el corporativo Bachoco ubicado en Celaya Guanajuato quien se

encarga de resguardar esa informacion.

e Respecto al punto de protocolos de seguridad para evitar fugas o filtraciones

de informacion mencionan que existe un codigo de ética el cual es

inquebrantable y vigilado por auditoria interna.

4.1.4 Andlisis y generacion de inteligencia

Para la evaluacion de esta etapa del proceso de IC se tomaron en cuenta los

siguientes indicadores:

Conocer si la informacién que reldne la empresa es suficiente para
desarrollar las herramientas de analisis estratégico.

Conocer las herramientas de analisis estratégico que son utilizadas en
la empresa.

Conocer cuales son las herramientas de analisis estratégico mas
utilizadas.

Preparacion de la empresa ante las amenazas y oportunidades.
Conocer si se lleva seguimiento a indicadores de competitividad y
cuéales son.

Conocer si se considera conveniente la informacion de inteligencia.
Conocer si apoyarian la propuesta de la inteligencia competitiva

estrategia para elevar la competitividad de la empresa.

Respecto a los puntos anteriores, las herramientas mas utilizadas en Bachoco para

analisis de informacion competitiva se muestran en la siguiente grafica 4.5:
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Gréfica 4.5 Herramientas de analisis competitivo empleadas en Bachoco

HERRAMIENTAS DE ANALISIS COMPETITIVO

T m——
BENCHMARKING _ 30%
5 FUERZAS DE PORTER = 20%
ANALISIS DE LA CADENA DE VALOR E 15%

MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO i 5%

El analisis foda y la herramienta benchmarking son las principales herramientas
utilizadas para generar la inteligencia competitiva.
Los indicadores utilizados por la empresa para monitoriar su estatus competitivo de
forma semanal, mensual y anual son los siguientes:

e Toneladas de carne producidas

e Toneladas vendidas

e Costos directos e indirectos

e Porcentaje de mortalidad y decomisos por devolucion de producto
La determinacion de la conveniencia de la implementacién del modelo de IC se
considera una propuesta atractiva para obtener estrategias competitivas debido a que
con la informacion obtenida la empresa estara preparada ante las posibles amenazas

de nuevos competidores en Hermosillo.

4.1.5 Difusién

Como parte del proceso de la inteligencia competitiva la difusion tal como lo
comentaron los encuestados no existe un procedimiento formal para la difusion de
la planeacién estratégica por parte de los altos mandos que la generan, solo se
utiliza un correo enviado ocasionalmente llamado “Comunicaciéon Bachoco” el cual

es utilizado directamente del corporativo para enviar mensajes a todos los
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colaboradores de forma masiva y asi brindar informacién. Aunado a esto, se realizan
reuniones mensuales con los gerentes de la unidad de negocio donde se presentan
resultados obtenidos de indices, indicadores, se lleva a cabo retroalimentacion para
el enfoque en conjunto del negocio de la empresa y se revisan los objetivos a corto

plazo.

4.1.6 Toma de decisiones

En esta etapa de toma de decisiones se evalla de acuerdo a la experiencia que
tiene el personal encuestado ya que se evalla el conocimiento que se tiene sobre
la informacion de entorno externo si se utiliza para mantener o replantear estrategias
competitivas y asi mismo si se tiene conocimiento si la empresa cuenta con
mecanismos para evaluar los resultados de la planeacion estratégica. La grafica 4.6
muestra el resultado:

Grafica 4.6 Toma de decisiones en Bachoco

CONOCER SI LA EMPRESA CUENTA CON
MECANISMOS PARA EVALUAR LOS RESULTADOS _ 95%
DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

CONOCER SI LA INFORMACION DEL ENTORNO
EXTERNO NO ES UTILIZADO PARA MANTENER O
REPLANTEAR ESTRATEGIAS COMPETITIVAS

95%

10% 110%

Como se puede observar en el resultado de esta etapa, el personal encuestado
tiene conocimiento sobre las herramientas que se llevan a cabo internamente para
evaluar los resultados derivados de la planeacién estratégica, asi mismo se tiene
conocimiento sobre las estrategias que utiliza la competencia para trabajar
competitivamente.

4.1.7 Retroalimentacion
Para la evaluacion del proceso de retroalimentacion estratégica de la empresa
Bachoco Hermosillo se utilizé un solo una pregunta y el resultado se presenta en la

gréfica 4.7.
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Gréfica 4.7 Retroalimentacion
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La retroalimentacion es parte importante para la integraciéon de la inteligencia
competitiva dentro de los procesos de planeacién estratégica, en caso de Bachoco
no es problema ya que se realizan boletines y cursos debidamente planeados al
personal administrativo a nivel jefaturas para la difusion de resultados y a si mismo a
su personal a cargo se comunique de forma oportuna para no perder el enfoque sobre

el logro de los objetivos de la empresa.

4.2 Resultados Andlisis Interno de la empresa Bachoco Hermosillo

Como ya se explico en la parte de metodologia de investigacion en el siguiente
apartado se muestran los resultados de los niveles de competitividad de la empresa
Bachoco Hermosillo, para tal medicion se tomé como instrumento el cuestionario
BID (Banco interamericano de Desarrollo) en el cual se puede apreciar el nivel de
competitividad por area que se midié con los mismos empleados de la empresa con
puestos administrativos estratégicos los cuales la muestra n= 6, como resultado se
obtiene que el planteamiento estratégico y recursos humanos se encuentran en un

estatus solido en cambio el area de Calidad tiene varias fuentes de oportunidad.
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Mapa de competitividad general de la empresa

En la tabla 4.2 se observan los niveles de competitividad en cada una de las ocho
areas evaluadas con el instrumento del BID y de esta forma se puede conocer que
el nivel de competitividad actual de la empresa es de 85%, por lo que de acuerdo a
la escala propuesta (ver tabla 3.2) en la parte metodoldgica de esta fase de la
investigacion, la empresa Bachoco se encuentra en la etapa IV de competitividad

(sobresaliente).

Tabla 4.2 Competitividad por areas y general de la Empresa Bachoco

1. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO 96%
2. PRODUCCION Y OPERACIONES 84%
3. ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD 79%
4. COMERCIALIZACION 82%
5. CONTABILIDAD Y FINANZAS 84%
6. RECURSOS HUMANOS 96%
7. GESTION AMBIENTAL 81%
8. SISTEMAS DE INFORMACION 80%
| NIVEL DE COMPETITIVIDAD DE LA EMPRESA | 85% |

En la siguiente gréafica 4.8 se puede observar de manera mas clara el resultado de
la tabla 4.2:
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Gréfica 4.8 Competitividad por &reas de la empresa Bachoco
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De acuerdo a los resultados obtenidos de la evaluacion como lo determina el autor
Alvarez (2001) en su escala propuesta de competitividad, Bachoco

A simple vista se puede observar que la empresa Bachoco es vulnerable en varias
areas de su organizacion, para efectos del presente caso de estudio los sistemas de
informacion, comercializacién y aseguramiento de la calidad son de vital importancia
la generacién de estrategias para mejorar si novel competitivo debido a que
generando una ventaja competitiva en estas areas la empresa no sera vulnerable
ante cualquier amenaza de sus competidores. En el caso de la planeacion
estratégica Bachoco es una empresa con un sistema solido de gestion y
seguimiento, por lo cual la convierte en una empresa sobresaliente en suramoy en

la industria avicola en general.
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4.2.1. Planteamiento estratégico

A continuacion, se muestran los resultados (ver tabla 4.3 y grafico 4.9) por area del

planteamiento estratégico de la empresa Bachoco.

Tabla 4.3 Planteamiento estratégico

1. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO EVALUACION
A. Proceso de Planeamiento Estratégico 90%
B. Implementacion de la Estrategia 100%
EVALUACION DEL AREA 96%

La empresa Bachoco cuenta con un proceso de planeacion estratégica definido de

acuerdo a los objetivos anuales basados en resultados de ciclos pasados y

tendencias futuras, asi mismo los objetivos empresariales son dados a conocer a los

departamentos involucrados para su ejecucion y seguimiento, en la division de

Hermosillo no se cuenta con un andlisis interno y externo antes de establecer mismos

objetivos, el proceso se basa en resultados de indicadores base a presupuesto anual.

Grafica 4.9 Planteamiento estratégico de Bachoco
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4.2.2. Produccion y operaciones

A continuacion, se muestran los resultados (ver tabla 4.4) obtenidos por el area de

produccion y operaciones.

Tabla 4.4 Produccién y Operaciones

A. Planificacion y Proceso de Produccion 87%
B. Capacidad del Proceso 92%
C. Mantenimiento Preventivo 81%
D. Investigacion y Desarrollo 76%
E. Aprovisionamiento 80%
F. Manejo de Inventarios 88%

Ubicacion e Infraestructura 80%
EVALUACION DEL AREA 84%

Grafica 4.10 Produccion y Operaciones de Bachoco
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En el area de produccion y operaciones Bachoco cuenta con un proceso de
produccion adecuado para la demanda de sus clientes, su produccion se basa en
prondésticos de venta desde el inicio del proceso (incubacion del huevo), de acuerdo
a los rangos de pesos que demanda el cliente Bachoco cuenta con sistema de
produccion de sacrificio de aves que van entre 1.750 kg a 2.100 kg por ave procesada,
alrededor de 90,000 mil aves con ese rango de peso se sacrifican diariamente para
su venta un dia posterior. el mantenimiento en todas sus areas de produccion cuenta
con operarios 24 horas y 365 dias al afio, personal capacitado para cualquier
emergencia que pueda ocasionar paro de produccién, asi como almacenes que
cuentan con refacciones estratégicas debidamente inventariadas y certificadas para
uso alimenticio. EI manejo de inventarios y abastecimiento es debidamente
planificado mediante sistemas de reabastecimiento automatico con proveedores
clave aqui juega un papel muy importante la materia prima (el maiz) ya que se
abastece de proveedores extranjeros y su compra no la realiza la division son
negociaciones corporativas que apoyan a las operaciones en este caso Hermosillo a

gue se produzca y abastezca a diario el insumo.

4.2.3. Aseguramiento de la Calidad

A continuacion, se muestran los resultados (ver tabla 4.5) obtenidos del area del

aseguramiento de calidad de Bachoco.

Tabla 4.5 Aseguramiento de la calidad

3. ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD EVALUACION
A. Aspectos Generales de la Calidad 70%
B. Sistema de Calidad 85%
EVALUACION DEL AREA 79%
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Grafica 4.11 Aseguramiento de la calidad de Bachoco
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Los productos que comercializa la empresa bachoco cuentan con certificaciones de
calidad y cumple con las normas establecidas para la produccién avicola, Bachoco
se encuentra en una etapa de mejora continua ante certificacion para lograr ser una
empresa certificada Tipo Inspeccién Federal que otorga SAGARPA a través de la
unidad SENESICA, esta unidad cada seis meses realiza inspecciones y revisiones
meticulosas las cuales son evaluadas y expuestas en este periodo de tiempo, la
division Hermosillo es una de pocas unidades de negocio que cuenta con la
infraestructura, tecnologia y estandares de calidad para lograr esta certificacion
objetivo empresarial con el que cuenta la empresa para su apertura al mercado de
exportacion a Estado Unidos.

Aunado a el mantenimiento de certificaciones sanitarias la empresa cuenta con
departamento y laboratorio de calidad interno en el cual se realizan pruebas sanitarias
y se envian diariamente muestras de laboratorio a unidades certificadas en la cual
Bachoco puede demostrar sus estandares de calidad alimentaria favorables de

acuerdo a lo solicitado por las autoridades.
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4.2.4. Comercializacion

A continuacién, se muestran los resultados (ver tabla 4.6) obtenidos del area de
comercializacion de Bachoco.

Tabla 4.6 Comercializacion

A. Mercado Nacional: Mercadeo y Ventas 93%
B. Mercado Nacional: Servicios 95%
C. Mercado Nacional: Distribucion 93%
EVALUACION DE LA SUB-AREA 93%
D. Mercado Exportacién: Plan de Exportacion 86%
E. Mercado Exportacion: Producto 80%
F. Mercado Exportacion: Competencia y Mercado 63%
G. Mercado Exportacién: Distribucion Fisica Internacional 83%
H. Mercado Exportacién: Aspectos de Negociacion 60%
I.  Mercado Exportacién: Participacion en Misiones y Ferias 70%
EVALUACION DE LA SUB-AREA 75%
EVALUACION DEL AREA 82%

Grafica 4.12 Comercializacion de Bachoco
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Bachoco cuenta con un amplio conocimiento sobre el segmento de mercado en el
cual compite, asi mismo se tiene claro el mercado objetivo, como ya se mencion6
en la seccion de problematica el presente estudio utiliza la evaluacion de esta area
para la elaboracion de las estrategias de Inteligencia Competitiva a el mercado aun
no abarcado. Hablando del mercado nacional Bachoco cuenta con suficiente
autonomia para atender las necesidades de este mercado, pero como toda
organizacion requiere de estrategias innovadoras que la apoyen al logro de la
apertura de mercado y aumento de ingresos. En lo que respecta del mercado
extranjero, como se mencion6 en el analisis de resultado de aseguramiento de
calidad Bachoco aun no cuenta con la suficiente preparacion para abarcar este
mercado, se encuentra incursionando en el mercado extranjero por medio de
adquisicién de empresas, pero como tal aun no le logra la exportacion directa de la

marca.

4.2.5. Contabilidad y finanzas

A continuacién, se muestran los resultados (ver tabla 4.7) obtenidos del area de

contabilidad y finanzas de Bachoco.

Tabla 4.7 Contabilidad y Finanzas

5. CONTABILIDAD Y FINANZAS EVALUACION
A. Monitoreo de Costos y Contabilidad 68%
B. Administracion Financiera 95%
C. Normas Legales y Tributarias 92%
EVALUACION DEL AREA 84%
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Grafica 4.13 Contabilidad y Finanzas de Bachoco
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Esta area de la empresa es vulnerable en el proceso de costeo, debido a que se

reportan semanal, quincenal, mensual y anualmente el resultado de costeo de

produccion y de ventas y dichos boletines e informes en ocasiones no son

presentados en tiempo por causas ajenas a la operacion, debido a que la operacion

de produccion de alimentos en este caso Aves a proceso es un sistema delicado el

cual operativamente en cualquier eslabdn de la cadena de suministro donde surja un

siniestro que afecte el costo de produccién y venta, detiene los informes para no

afectar los indices en el caso de mortalidades en transito, devoluciones de producto

por mal estado debido a temperaturas, etc.
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4.2.6. Recursos humanos
A continuacion, se muestran los resultados (ver tabla 4.8) obtenidos del area de

Recursos humanos de Bachoco.

Tabla 4.8 Recursos humanos

A. Aspectos Generales 90%
B. Capacitacion y Promocion del Personal 100%
C. Cultura Organizacional 100%
D. Saludy Seguridad Industrial 74%
EVALUACION DEL AREA 96%

Grafica 4.14 Recursos humanos de Bachoco
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Como lo muestra el resultado del area de recursos humanos donde se encuentra
vulnerable es el la sub area de seguridad industrial ya que el personal encuestado no
tiene informacién suficiente sobre programas de prevencion de accidentes ni

existencia de equipos de proteccion.
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4.2.7. Gestién ambiental

A continuacion, se muestran los resultados (ver tabla 4.9) obtenidos del area de

gestion ambiental de Bachoco.

Tabla 4.9 Gestién ambiental

A. Politica Ambiental de la Empresa 84%
B. Estrategia para Proteger el Medio Ambiente 80%
C. Conscientizacion y Capacitacion del personal en Temas

: 80%
Ambientales

D. Administracion del Desperdicio 80%

EVALUACION DEL AREA 81%

Grafica 4.15 Gestion ambiental de Bachoco
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4.2.8. Sistemas de informacién

A continuacion, se muestran los resultados (ver tabla 4.10) obtenidos del area de

sistemas de informacion de Bachoco

Tabla 4.10 Sistemas de informacion

A. Planeacion del Sistema 80%
B. Entradas 80%
C. Procesos 80%
D. Salidas 80%
EVALUACION DEL AREA 80%

Grafica 4.16 Sistemas de informacién de Bachoco
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De los resultados presentados en la grafica 4.16 se determina que las areas
competitivas con menor cumplimiento son primeramente y en gran medida el pilar
referente a la comercializacion de la empresa, después esta en segundo lugar y con

solo una subarea (investigacion y desarrollo) el area de produccién y operaciones.
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4.3.Anélisis Externo: Modelo de las 5 fuerzas de Porter

a) Amenaza de entrada de nuevos competidores
El mercado o el segmento no es atractivo dependiendo de si las barreras de entrada
son faciles o no de franquear por nuevos participantes que pueden llegar con nuevos
recursos y capacidades para apoderarse de una porcién del mercado. La
desaceleracion de la demanda y la capacidad necesaria para el procesamiento de la
industria avicola con toda su variedad de productos, dificultan a las empresas
menores operar con ganancia lo que hace una barrera fuerte para nuevos
competidores. De acuerdo al target de Bachoco no es tan facil la entrada de nuevos
competidores principalmente por el nivel de inversion que se tiene que hacer.
Bachoco cuenta con una diversidad de productos y de mercados lo cual complica que
un competidor de forma integral pueda aparecer. En el mercado internacional existen

competidores con similares caracteristicas.

b) Larivalidad entre los competidores
La rivalidad entre los competidores es dura, existen competidores muy bien
establecidos, de marcas reconocidas y con posicionamiento de mercado firme. Sin
embargo, no se tiene mucho conocimiento de penetracion extranjera avicola en

estados unidos.

Competencia

Tyson foods

Se dedica a la produccién, distribucién, comercializacion de pollo, carne, puerco,
comida preparada y productos relacionados. La compafia opera en 4 segmentos:
pollo, puerco y comida preparada.

El segmento de pollo, procesa pollos vivos para venta como frescos, congelados, y

productos con valor agregado. La compafiia comercializa sus productos en estados
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unidos a detallistas, distribuidores, bodegas, comisiones militares, compafiias de
proceso de alimentos, cadena de restaurantes o a sus distribuidores, etc. Fue

fundada en el afio 1935 y tiene su matriz en Springdale Arkansas.

Piligrim”s Pride

Produce productos avicolas en los estados unidos, mexico y puerto rico. La companiia
ofrece productos de pollo preparado, como filetes de pechuga en porciones
controladas, productos con valor agregado, entero, empacado, congelado para
exportacion y uso doméstico. La compafia vende sus productos a tiendas de
autoservicio, cadena de restaurantes, procesadoras de alimento, distribuidores,

bodegas, etc.

c) Poder de negociacién de los proveedores
El poder de negociaciéon de bachoco es muy fuerte. Esto debido a la integracion
vertical que ha podido realizar, desde produccion de alimento para pollos,
incubadoras, granjas de engorda de pollo, plantas de sacrificio y rendimientos.

d) Poder de negociacién de los compradores

El poder de negociacion de bachoco con los compradores es amplio en algunos
segmentos, pero en otros no tanto. Referente al segmento de mercado detallistas
nacionales, es alto, esto es debido a su alta calidad, reconocimiento de marca,
preferencia del publico, distribucién, especificaciones del producto, entre otras.

En el segmento de mercado se servicios es alto, esto porque su estrategia de
localizacion es alta y en el sector de Hermosillo no hay alta competencia.

En el mercado internacional es baja debido a su calidad y a las circunstancias del
entorno donde esta exportando.
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e) Amenaza de ingreso de productos sustitutos

La amenaza de ingreso de productos sustitutos no es muy fuerte, de hecho, la
participacion de la industria avicola en México de Bachoco en el afio 2017 es del 35%,
la carne de pollo fresco es la de mayor consumo alrededor del 90% es consumido y
el porcentaje menor se vende congelado o de valor agregado. Sin embargo, hay una
gran amenaza de introduccion de productos sustitutos usando diferentes materias
primas (carne de otros animales), asi como la aparicibn de nuevos productos
procesados que cubran las nuevas necesidades de los diferentes mercados. Existe
la amenaza de la aparicion de productos con igual o mejor calidad a un mejor precio

en mercados de otros paises a los que se llega hoy en dia.
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CAPITULO 5 APLICACION DEL MODELO DE INTELIGENCIA COMPETITIVA

5.1.Planeacion e identificacion de necesidades
La etapa de planeacion surge desde la definicion del problema de investigacion, ya
que el primer paso para ello fue identificar las necesidades de la organizacion, esto es,
establecer lo que se necesita saber y por qué; de igual forma se elaboro el plan de
trabajo y se asignaron los recursos y los tipos de tareas que deben realizarse. El
instrumento utilizado en esta etapa fue una entrevista para identificar las areas de IC
que seran evaluadas con el Jefe de ventas de la empresa. A continuacion, se presenta

la informacién que se recab6 con dicha entrevista:

e ¢ En qué aspectos principales basa el cliente su decision de compra (precio,
servicio, relacion personal, calidad del producto)?

Figura 5.1 Aspectos de decision de compra de clientes
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El punto de partida para comprender las necesidades del cliente es saber qué es lo
gue pasa por su mente al momento de hacer la compra. En la empresa Bachoco, segun

la experiencia del departamento de ventas, uno de los aspectos decisivos para la
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compra del producto es la calidad ofrecida del mismo, es la principal carta de
presentacion al momento de hacer las ventas. Por otra parte, aunque el precio también
juega un importante papel, este no depende mucho de la empresa, ya que la base del

mismo se determina de forma gubernamental.

¢ ¢Qué hace mi organizaciéon mejor que los competidores?

La localizacion y la distribucion es una de las estrategias mas importantes y exitosas.
Debido a la logistica de distribucion con la que cuenta Bachoco hay clientes que
incursionan a emprender nuevos negocios en especial en zonas rurales debido a que

el costo del flete por entrega del producto no impacta en su valor.

e (¢ Qué hacen los competidores mejor que mi organizacioén?

La exportacion es una de las actividades econ6micas con las que Bachoco se

encuentra débil ante su competencia.

e (Qué areas de la empresa son fundamentales para competir con éxito en el
mercado?

Las areas mas competitivas de la empresa resultaron ser, en conjunto con la opinion

de la fuerza de ventas, el departamento de Comercializacion, planteamiento

estratégico y produccion y operaciones.
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5.2 Busqueda de informacion

Tal como se menciona en el capitulo de metodologia, debido a la naturaleza de la
informacion que se investigo, las fuentes de informacion utilizadas fueron las fuentes
formales e informales, a continuacion, se muestran los factores criticos de vigilancia
que fueron evaluados:
e Bdlsqueda y analisis de las actividades de la industria avicola para detectar
posibles riesgos y areas de oportunidad para la compaiiia.
e Analisis de informacion referente a la industria avicola
e Monitoreo de medios sobre informacion relevante para la industria avicola
e Analisis de indicadores comerciales para el sector (ventas, ingresos, precio y
posicionamiento)
e Variables que afectan el mercado (volumen, precio, cobertura, promociones,
estacionalidad, ejecuciones especiales)
¢ Inversiones de sus competidores
e Entrada en nuevas actividades
e Productos sustitutos
e Solvencia de sus clientes y competidores
e Evolucién de las necesidades de los clientes, entender el comportamiento de
los consumidores
e Estrategia de nuevos lanzamientos
e Proveedores que utilizan
e Detectar oportunidades de nuevos mercados

e Detectar que innovaciones tecnoldgicas esta realizando la competencia

En este sentido se puede decir que la Compafia cuenta con un amplio catalogo de
clientes, sin embargo, ninguno de ellos representa en lo individual mas del 10.0% del
total de las ventas de la Compafia. La siguiente figura presenta a detalle el porcentaje

de ventas por cliente mayorista, institucional, Super mercado y a detalle.
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Figura 5.2 Segmento de mercado abarcado
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Bachoco es el productor avicola méas importante en México, produce y comercializa
productos de pollo y huevo, pero ademas cuenta con otra linea de negocios que
incluye: producciény comercializacion de cerdos vivos, elaboracién y comercializacion
de productos de valor agregado de pavo y de res, la produccién y comercializacion de

alimento balanceado y otros.

Linea de producto actual y futura

e Pollo entero. Se comercializa principalmente a clientes mayoristas, se
distribuye por medio de un sistema de rutas en un maximo de 48 horas después
de su sacrificio. Este producto se vende al consumidor sin empaques ni
identificacion de marca

e Rosticero. Este producto se comercializa entero y eviscerado, listo para cocinar;
se comercializa a través de las cadenas de autoservicios principalmente, con
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un gran énfasis en la identificacion de marca y en el servicio, ya que requiere
entregas frecuentes para asegurar la frescura de sus productos.

Pollo fresco en charolas. Se vende en charolas o a granel, principalmente
a cadenas de autoservicioy cadenas de comida rapida.

Productos con valor agregado. Son cortes de pollo que han sido marinados,
empanizados, pre cocidos o sazonados. Se venden en charolaso a granel,
principalmente a cadenas de autoservicio, cadenas institucionales de

alimentos y cadenas de comida rapida.

Figura 5.3 Informacion de ventas
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5.3 Clasificacion y resguardo de la informacién

Los mecanismos utilizados por los empleados de la empresa Bachoco para recoger
informacion son limitados. Este hecho es un indicio de la falta de formalizacion del
proceso de IC. Se detecto la necesidad de identificar las necesidades de informacion
alineada a los objetivos del proyecto. Se identifican los nichos de mercado por azar o
por recomendaciones de cliente a cliente, amistades de trabajadores y en ocasiones

el cliente es el que toca la puerta para comprar el producto.

Entre las actividades practicadas se analizaron las areas encuestadas, se elaboraron
los hallazgos por area y se elaborara un informe el cual sera difundido en la penultima
etapa del modelo. De acuerdo a los intereses del proyecto se analizd, clasifico y guardo

la informacion.

Por otra parte, los acuerdos de las reuniones realizadas se capturaron en minutas que
se comparten a través de intranet exclusiva para todo el capital humano que labora en

la organizacion.

De acuerdo a las etapas del modelo de inteligencia competitiva se realizaron hallazgos
los cuales seran la base para la interpretacién de las estrategias propuestas. En la

tabla 5.1 se puede apreciar un resumen de esta informacion.

Tabla 5.1 Resumen de evaluacion de IC

ETAPA DEIC INDICADOR EVALUADO HALLAZGOS

El nivel de importancia con el que
consideran los lideres la planeacion
estratégica es favorable por lo tanto al
momento de buscar la informacion no se
percatd ningun problema.

La innovacion en los productos que la
empresa comercializa es baja debido a
que con poca frecuencia se lanzan
productos innovadores, esto debido a la
demanda del mercado en el estado de
Sonora.

Planeacion estratégica para
busqueda de informacion

Determinacion
de necesidades
Innovacién en
comercializacion y en
planeacion estratégica
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Enfoque al cliente

En cuanto a la atencion y enfoque al
cliente la empresa tiene claro cuales son
sus obijetivos y dia a dia se trabaja por la
demanda del cliente, (produccion
anticipada de acuerdo rangos y criterios
de clientes).

Blusqueda de
informacion

Existencia de unidades o
grupos dedicados a la
inteligencia competitiva

No se encuentra algun grupo dedicado a
realizar IC

Conocimiento sobre la
informacién recabada y
fuentes de informacion por la
empresa para generar
estrategias competitivas

La frecuencia de la busqueda no es
continua debido a la falta de equipo
dedicado a este rubro, sin embargo las
fuentes de informacién por parte del area
de ventas se utlizan las fuentes
informales como relaciéon con clientes y
proveedores, y fuentes formales,
benchmarking, prensa e internet.

Conocimiento de
procedimientos ante alguna
posible amenaza de la
empresa

No existe un procedimiento mediante el
cual se difunda esta informacion, se
realiza por medio de intranet y via correo
electrénico. Por ejemplo, enfermedades
virales y tratamiento de bioseguridad.

Clasificacion y
resguardo de la
informacion

Conocer si la empresa cuenta
con mecanismos para evaluar
los resultados de la planeacion
estratégica y si la informacion
del entorno externo no es
utilizada para replantear
estrategias competitivas

Faltan procesos de identificacion de
necesidades de informacion alineada a
los objetivos de la organizacion. Se
identifican los nichos de mercado por
azar o por recomendaciones de cliente a
cliente, amistades de trabajadores y en
ocasiones el cliente es el que toca la
puerta para comprar el producto.

Andlisis interno

Planeamiento estratégico

La empresa Bachoco realiza con
frecuencia planeacion estratégica en su
proceso formal y documental. Cada afio
es necesaria como base de la
elaboracion de objetivos anuales, sin esta
planeacion de proceso no se liberan
objetivos a la unidad de negocio. Asi
mismo todas las é&reas de diferentes
departamentos son involucradas para el
proyecto de difusion y aplicacion.
Se analiza con frecuencia el sector donde
opera la empresa considerando entre
otros factores: nuevos proveedores,
nuevos clientes, nuevos competidores,
nuevos productos competidores, nuevas
tecnologias y nuevas regulaciones.
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En el area de produccion y operaciones
Bachoco cuenta con un proceso de
producciéon adecuado para la demanda
de sus clientes, su produccién se basa en
pronésticos de venta desde el inicio del
proceso (incubacion del huevo), de
acuerdo a los rangos de pesos que
demanda el cliente Bachoco cuenta con
sistema de produccion de sacrificio de
aves que van entre 1.750 kg a 2.100 kg
por ave procesada, alrededor de 90 mil
aves con ese rango de peso se sacrifican
diariamente para su venta un dia
posterior. El mantenimiento en todas sus
areas de produccibn cuenta con
operarios 24 horas y 365 dias al afio,
Produccion y operaciones personal capacitado para cualquier
emergencia que pueda ocasionar paro de
produccion, asi como almacenes que
cuentan con refacciones estratégicas
debidamente inventariadas y certificadas
para uso alimenticio. ElI manejo de
inventarios y  abastecimiento es
debidamente planificado mediante
sistemas de reabastecimiento automatico
con proveedores clave aqui juega un
papel muy importante la materia prima (el
maiz) ya que se abastece de proveedores
extranjeros y su compra no la realiza la
divisibn son negociaciones corporativas
gue apoyan a las operaciones en este
caso Hermosillo a que se produzca y
abastezca a diario el insumo.
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Los productos que comercializa la
empresa Bachoco cuentan  con
certificaciones de calidad y cumple con
las normas establecidas para la
produccion  avicola. = Bachoco se
encuentra en una etapa de mejora
continua ante certificacion para lograr ser
una empresa certificada Tipo Inspeccion
Federal que otorga SAGARPA a través
de la unidad SENESICA, esta unidad
cada seis meses realiza inspecciones y
revisiones meticulosas las cuales son
evaluadas y expuestas en este periodo
de tiempo, la divisibn Hermosillo es una
de pocas unidades de negocio que
cuenta con la infraestructura, tecnologia y
estandares de calidad para lograr esta
certificacion, objetivo con que cuenta la
empresa para su apertura al mercado de
exportacion a Estado Unidos. Aunado al
mantenimiento de certificaciones
sanitarias la empresa cuenta con
departamento y laboratorio de calidad
interno en el cual se realizan pruebas
sanitarias y se envian diariamente
muestras de laboratorio a unidades
certificadas en la cual Bachoco puede
demostrar sus estadndares de calidad
alimentaria favorables de acuerdo a lo
solicitado por las autoridades.

Aseguramiento de la calidad

Bachoco cuenta con un amplio
conocimiento sobre el segmento de
mercado en el cual compite, asi mismo se
tiene claro el mercado objetivo, como ya
se menciond en la seccion problematica,
el presente estudio utiliza la evaluacién
de esta area para la elaboracion de las
estrategias de Inteligencia Competitiva a
el mercado aun no abarcado. Hablando
Comercializacién del mercado nacional, Bachoco cuenta
con suficiente autonomia para atender las
necesidades de este mercado, pero como
toda organizacion requiere de estrategias
innovadoras que la apoyen al logro de la
apertura de mercado y aumento de
ingresos. En lo que respecta al mercado
extranjero, como se menciondé en el
analisis de resultado de aseguramiento
de calidad, Bachoco alin no cuenta con la

73



Aplicacién del modelo de Inteligencia Competitiva

suficiente preparacion para abarcar este
mercado, sin embargo se encuentra
incursionando en el mercado extranjero
por medio de adquisicion de empresas
pero como tal aun no le logra la
exportacion directa de la marca.

Esta area de la empresa es vulnerable en
el proceso de costeo, debido a que se
reportan semanal, quincenal, mensual y
anualmente el resultado de costeo de
produccion y de ventas; y dichos
boletines e informes en ocasiones no son
presentados en tiempo por causas ajenas
a la operacion, debido a que la operacion
de produccién de alimentos, en este caso
aves a proceso, es un sistema delicado el
cual operativamente en cualquier eslabon
de la cadena de suministro donde surja
un siniestro que afecte el costo de
produccion y venta, detiene los informes
para no afectar los indices en el caso de
mortalidades en transito, devoluciones de
producto por mal estado debido a
temperaturas, etc.

Contabilidad y finanzas

Como lo muestra el resultado del area de
recursos humanos, donde se encuentra
vulnerable es la sub area de seguridad
industrial, ya que el personal encuestado
no tiene informacion suficiente sobre
programas de prevencion de accidentes
ni existencia de equipos de proteccion.

Recursos humanos

Bachoco respeta las regulaciones
ambientales 'y cuenta con un
departamento de Ecologia y ambiente
empresarial para el buen monitoreo de
estas normas que tiene que cumplir la
empresa ante la ley. La planta de
produccion de la empresa, cuenta con
instalaciones en las cuales se ha invertido
en procesos que cuiden el medio
ambiente, asi mismo hay un
departamento especial de Ecologia
empresarial el cual se encarga de realizar
y estar al pendiente de mantener
actualizada la normatividad ante la

Gestién ambiental
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autoridad. Tambien se realizan
campafias 2 veces al afio en escuelas y
centros de salud donde se donan plantas,
articulos ecolégicos y demas accesorios
gque puedan ser de ayuda para el medio
ambiente

La empresa se encuentra actualizada en
desarrollo de nuevos programas y equipo
de cOmputo, asi como el personal
disponible para cualquier emergencia en
procesos automaticos de produccion. Las
entradas y salidas de produccién y ventas
se capturan en tiempo y a diario, no tiene
problema la empresa con desfase de
recuperacion 'y de captura de
informacion. El &rea de contraloria tiene a
su personal conciliando dichas
actividades.

Sistemas de informacion.

El mercado o el segmento no es atractivo
dependiendo si las barreras de entrada
son faciles o no de franquear por nuevos
participantes que pueden llegar con
nuevos recursos y capacidades para
apoderarse de una porcion del mercado.
La desaceleracion de la demanda y la
capacidad necesaria para el
procesamiento de la industria avicola con
toda su variedad de productos, dificultan
a las empresas menores operar con
Amenaza de entrada de|ganancia lo que hace una barrera fuerte
nuevos competidores para nuevos competidores. De acuerdo al
target de Bachoco no es tan facil la
entrada de nuevos competidores
principalmente por el nivel de inversion
gue se tiene que hacer. La empresa
cuenta con una diversidad de productos y
de mercados lo cual complica que un
competidor de forma integral pueda
aparecer. Es necesario mencionar que en
el mercado internacional si existen
competidores con similares
caracteristicas.

Analisis externo
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La rivalidad entre los competidores es
dura. Existen competidores muy bien
establecidos, de marcas reconocidas y
con posicionamiento de mercado firme.
Sin embargo, no se tiene mucho
conocimiento de penetracion extranjera
avicola en estados unidos.

Principal competencia:

Tyson Foods

Se dedica a la produccién, distribucion,
comercializacién de pollo, carne de
puerco, comida preparada y productos
relacionados. La compafia opera en 4
segmentos: pollo, puerco y comida
preparada.

El segmento de pollo, procesa pollos
vivos para venta como frescos,
congelados, y productos con valor
agregado. La compafiia comercializa sus
productos en Estados Unidos a
detallistas, distribuidores, bodegas,
comisiones militares, compafiias de
proceso de alimentos, cadena de
restaurantes o a sus distribuidores, etc.
Fue fundada en el afio 1935 y tiene su
matriz en Springdale Arkansas.
Piligrim’s Pride

Elabora y distribuye productos avicolas
en Estados Unidos, México y Puerto
Rico. La compania ofrece productos de
pollo preparado, como filetes de
pechuga en porciones controladas,
productos con valor agregado, entero,
empacado, congelado para exportacion
y uso domestico. La compafiia vende
sus productos a tiendas de autoservicio,
cadena de restaurantes, procesadoras
de alimento, distribuidores, bodegas, etc.

Rivalidad entre los
competidores

El poder de negociacion de Bachoco con
los proveedores es muy fuerte, esto
debido a la integracién vertical que ha
podido realizar, desde produccion de
alimento para pollos, incubadoras,
granjas de engorda de pollo, plantas de
sacrificio y rendimientos.

Poder de negociacién de los
proveedores
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Poder de negociacién de los
compradores

El poder de negociacion de Bachoco con
los compradores es amplio en algunos
segmentos, pero en otros no tanto.
Referente al segmento de mercado al
detalle nacional, es alto debido a su
calidad, reconocimiento de marca,
preferencia del publico, distribucion,
especificaciones del producto, entre
otras.

En el segmento de mercado se servicios
es alto, esto porque su estrategia de
localizacién es alta y en el sector de
Hermosillo no hay mucha competencia.
En el mercado internacional el poder de
negociacion es bajo debido a su calidad y
a las circunstancias del entorno donde
esta exportando.

Amenaza de ingreso de
productos sustitutos

La amenaza de ingreso de productos
sustitutos no es muy fuerte, de hecho, la
participacién de Bachoco en la industria
avicola de México en el afio 2017 es del
35%, la carne de pollo fresco es la de
mayor consumo, alrededor del 90% es
consumido y el porcentaje menor se
vende congelado o de valor agregado.
Sin embargo, hay una gran amenaza de
introduccion de productos sustitutos
usando diferentes materias primas (carne
de otros animales), asi como la aparicién
de nuevos productos procesados que
cubran las nuevas necesidades de los
diferentes mercados. Existe la amenaza
de la aparicién de productos con igual o
mejor calidad a un mejor precio en
mercados de otros paises a los que se
llega hoy en dia.
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5.4 Andlisis y generacion de la inteligencia

De acuerdo a los resultados obtenidos al aplicar el modelo de inteligencia competitiva,
la posicion de Bachoco en la ciudad de Hermosillo es sdélida como productor lider de
pollo, lo sustenta su extensa distribucion. Asi mismo Bachoco es el segundo productor

de huevo mas grande y la marca es reconocida altamente por sus consumidores.

La generacion de la inteligencia competitiva como proceso formal es una actividad
poco practicada dentro de la empresa. La ausencia de elaboracion de conclusiones e
informes después de analizar la informacion demuestran la falla, asi como la falta de

clasificacion, archivado y difusion de la inteligencia surgida.

5.4.1 Estrategias
El objetivo del disefio de las estrategias es facilitar la gestion de la informacion
asociadas al método de IC, que permitan desarrollar ventajas competitivas e identificar
oportunidades de negocios para Bachoco en la industria avicola del mercado de
Sonora. Las estrategias propuestas de acuerdo a la aplicacion del modelo de

inteligencia competitiva se describen en la tabla 5.2

Tabla 5.2 Estrategias de inteligencia competitiva

Estrategia \ Descripcion
Monitoreo del mercado | Buscar y analizar las actividades de la industria avicola y detectar
y principales posibles riesgos y areas de oportunidad para la compaiiia,
competidores realizando benchmarking para estudiar qué es lo que esta

realizando la competencia y detectar sus aciertos y errores.
Andlisis de los habitos | Analizar la informacién referente a la industria avicola para

de compra de los comprender qué es lo que ocurre en el mercado y asi mismo
clientes. realizar planes de defensa de los puntos débiles de los productos
ofrecidos y planes de ataque de acuerdo a las debilidades de la
competencia y monitoreo de medios sobre informacion relevante
para la industria avicola desarrollando un servicio de informacién
para identificar los acontecimientos y cambios en el mercado que
tienen el potencial para convertirse en importantes fuentes de
ventaja competitiva.
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Deteccion de
necesidades
especificas del
mercado al que nos
dirigimos

Identificar las variables que afectan el mercado (volumen, precio,
cobertura, promociones, estacionalidad, ejecuciones especiales)

Identificar nuevas
oportunidades de
negocios

Identificar un grupo de clientes cuyas necesidades se encuentren
parcialmente completas, buscar ineficiencias en el mercado que
puedan ser mejoradas y permitan que los clientes aprovechen
mejor los productos ofrecidos, identificar nuevos segmentos de
acuerdo al aumento en poblacién y nuevas clases sociales.

Conocimiento de
competidores nuevos
en el mercado.

Conocer donde y con quien se compite actualmente, investigar a
las empresas que ofrecen el mismo producto o equivalente, asi
como las empresas que ofrezcan un producto diferente al nuestro
pero sustituto.

Analisis de las
estrategias y los
movimientos de los
competidores.

Analisis de indicadores comerciales como el posicionamiento en
buscadores y redes sociales, numero de menciones en redes
sociales, numero de apariciones en la prensa, numero de
suscriptores en sus paginas sociales.

Identificar a los clientes
y proveedores que
utiliza la competencia

Entrevistar a nuestros clientes y proveedores sobre el
ofrecimiento de productos de nuestra competencia para ajustar
nuestra oferta,

Detectar que
innovaciones
tecnolégicas esta
realizando la
competencia

Analizar el grado de innovacion de los competidores sobre
numero de productos que vende al mercado, ventas provenientes
de nuevos productos, numero de proyectos lanzados en el
periodo fiscal en curso e ideas innovadoras relacionada con la
venta de productos que puedan ser detectadas.
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CAPITULO 6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

Segun los resultados anteriores, la empresa Bachoco tiene algunas é&reas de
oportunidad, y para efectos del presente caso de estudio la evaluacién de los
sistemas de informacion, comercializacién y aseguramiento de la calidad fue de vital
importancia para la generacion de estrategias y asi mejorar su nivel competitivo.

La planeacién estratégica de Bachoco es sélida, es una empresa con un sistema de
gestidén y seguimiento, por lo cual la convierte en una empresa sobresaliente en su
ramo y en la industria avicola en general. La empresa Bachoco cuenta con un proceso
de planeacion estratégica definido de acuerdo a los objetivos anuales basados en
resultados de ciclos pasados y tendencias futuras, asi mismo los objetivos
empresariales son dados a conocer a los departamentos involucrados para su
ejecucion y seguimiento, en la division de Hermosillo no se cuenta con un analisis
interno y externo antes de establecer dichos objetivos, el proceso se basa en
resultados de indicadores con base a presupuesto anual.

En el area de produccién y operaciones Bachoco cuenta con un proceso de
produccién adecuado para la demanda de sus clientes, su produccion se basa en
pronésticos de venta desde el inicio del proceso (incubacion del huevo), de acuerdo
a los rangos de pesos que demanda el cliente Bachoco. Los productos que
comercializa la empresa Bachoco cuentan con certificaciones de calidad y cumple
con las normas establecidas para la produccion avicola, Bachoco se encuentra en
una etapa de mejora continua ante certificacion para lograr ser una empresa
certificada Tipo Inspeccién Federal que otorga SAGARPA a través de la unidad
SENESICA, esta unidad cada seis meses realiza inspecciones y revisiones

meticulosas las cuales son evaluadas y expuestas en este periodo de tiempo, la
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divisibn Hermosillo es una de pocas unidades de negocio que cuenta con la

infraestructura, tecnologia y estandares de calidad para lograr esta certificacion;

objetivo empresarial con el que cuenta la empresa para su apertura al mercado de

exportacion a Estado Unidos.

Por otra parte, Bachoco cuenta con un amplio conocimiento sobre el segmento de

mercado en el cual compite, asi mismo se tiene claro el mercado objetivo, como ya

se menciono en la seccidn de problematica. El presente estudio utilizé la evaluacion

de esta area para la elaboracion de las estrategias de Inteligencia Competitiva para

el mercado aun no abarcado. Hablando del mercado nacional Bachoco cuenta con

suficiente autonomia para atender sus necesidades, pero como toda organizacion

requiere de estrategias innovadoras que la apoyen al logro de la apertura de mercado

y aumento de ingresos. En lo que respecta del mercado extranjero, como se

menciono en el analisis de resultado de aseguramiento de calidad, Bachoco ain no

cuenta con la suficiente preparacion para abarcar este mercado, se encuentra

incursionando en el mercado extranjero por medio de adquisicién de empresas, pero

como tal aun no logra la exportacion directa de la marca.

Ante la posible amenaza de nuevos competidores de acuerdo al target con el que

cuenta Bachoco no es tan facil la entrada de nuevos competidores de acuerdo al nivel

de competitividad con el que cuenta la empresa actualmente, la diversidad de sus

productos y posicionamiento con el que cuenta en el mercado es estable, aunque

sigue existiendo la amenaza de los nuevos competidores.

La importancia de llevar a cabo la practica de la inteligencia competitiva brinda a las
empresas una ventaja competitiva por su innovacion en el concepto y en los resultados
y estrategias que surgen al realizar adecuadamente la aplicacion del método, asi
mismo tiene gran importancia la perspectiva con la que se vende el modelo a los
duefios o gerentes de las organizaciones en donde se pretende aplicar, e implica un
reto dificil al lograr que compartan la informacion que se requiere para llevar a cabo

dicho modelo por ser informacion de caracter confidencial.
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El fendmeno de la globalizacion estd ocasionando que las empresas sean
continuamente innovadoras en sus procesos Yy estrategias, y por lo tanto, sean mas
competitivas, es por eso que la presente tesis concluye que el modelo de inteligencia
competitiva es una disciplina con un proceso practico para la busqueda de informacion,
mejora en la planeacion estratégica, elaboracion y difusién de estrategias competitivas
y retroalimentacién de las mismas para la mejora continua como un proceso de

seguimiento repetitivo.

La inteligencia competitiva en la industria de la ciudad de Hermosillo en especial en la
avicultura es una actividad discontinua y con escasa formalidad. A pesar de que sea
escasa su formalidad, la empresa Bachoco lleva a cabo por medio de sus
colaboradores la obtencién y analisis de informacion de inteligencia competitiva con
sus competidores, clientes y proveedores. No existe formalmente alguna unidad de
inteligencia competitiva como tal, sino que esta se deriva de los diversos objetivos
planteados a cada area y colaboradores de la empresa asi mismo se realiza
benchmarking informal con otras operaciones en el cual se compara el volumen de sus
ventas mejorar o cambiar sus objetivos estratégicos. En el ambiente externo, el
proceso de IC es vulnerable y de acuerdo a la aplicacion del modelo y las

recomendaciones a corto plazo se obtendran una mejora continua.

Al realizar la practica de inteligencia competitiva los encuestados en primera instancia
cuestionaron el concepto de dicha herramienta y les parecié interesante que se
realizara peridédicamente internamente en cada area de la empresa. El proceso de
adaptacién no serd facil debido a que por la naturaleza de las areas la mayoria cuenta
con sobrecarga de trabajo y por consecuencia no se realizaria en cada area si no hay
remuneracion de por medio. Sin embargo, se entregaron los resultados de esta
investigaciéon a los gerentes de Bachoco Hermosillo, asi como a los superintendentes
de cada area y les intereso el proyecto para implementar en los objetivos anuales de
sus colaboradores con puestos clave; la implementacién del modelo de inteligencia
competitiva de acuerdo a cada area el cual sea conformado con objetivos cortos, claros

y alcanzables como un comienzo.
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6.2 Recomendaciones

Los resultados de la tesis permiten sugerir algunas recomendaciones para la practica
de inteligencia competitiva de la empresa Bachoco del estado de Sonora, asi como
también para aquellas empresas que requieran sistematizar las practicas de IC como

una herramienta de gestion.

1. La formalizaciéon de la practica de monitoreo del mercado y principales
competidores buscando y analizando lo relacionado con la industria avicola
seria el primer paso para optimizar la funcion de la inteligencia competitiva
dentro de la organizacién, para ello es importante la coordinacion y la definicion
de las responsabilidades de la gestion de la informacion, asi como fomentar los
habitos de la difusién de la misma entre los involucrados para analizarla y
compartirla de manera conjunta. La optimizacion de la gestién de la informacion
permitird conocer de manera periédica las necesidades de la empresa sobre el
entorno acorde a los planes estratégicos de Bachoco; asi mismo conocer las
necesidades del mercado por medio de las herramientas de Benchmarking para
estudiar lo que est4 realizando la competencia.

2. Analizar la informacion que verdaderamente le interesa obtener o recuperar
utilizando la inteligencia competitiva para identificar quienes son los
competidores a los que se enfrenta y sus clientes potenciales, ademas lo que
interesa saber sobre sus competidores y sus clientes, se recomienda realizar
una lista con las prioridades de informacién util a investigar, revisarlas y
difundirlas constantemente. Al detectar las prioridades, como lo recomienda la
presente tesis las necesidades propias y del mercado dependeran de las
variables como volumen de ventas, precio, cobertura geogréfica y promocional,
asi como estrategias de diferenciacion.

3. En la practica y aplicacion del modelo de inteligencia competitiva realizado en
la presente tesis se recomienda emplear las herramientas en cada fase

periddicamente por lo menos 2 veces al afio con el fin de dar seguimiento a las
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5.

estrategias propuestas y obtener nuevos objetivos a corto y mediano plazo,
llevada a cabo este seguimiento se lograr4d obtener poco a poco la
automatizacion del método y asi lograr tener ventaja competitiva por obtener
inteligencia de negocio en sus areas.

El presente caso de estudio recomienda a la empresa Bachoco la constante
actualizacion de informacion debido al presente fenébmeno globalizacion, ya que
hoy en dia las empresas se encuentran en constante cambio y actualizaciones
de planeacion estratégica, lo cual para Bachoco Hermosillo esta la probable
amenaza de un competidor en su region. Es por ello que la gestién de
inteligencia competitiva la apoyara para estar preparada si llegara a suceder
dicho suceso.

Al realizar la aplicaciéon del proceso de inteligencia competitiva la empresa podra
detectar nuevas estrategias innovadoras en cuanto a tecnologia y procesos se
refiera, sera de gran apoyo para los proyectos y objetivos que pretenda lograr

a nivel compafia y unidad de negocio.

Se recomienda la implementacion de un procedimiento formal para la difusion
de informacién adicional al correo electrénico, la empresa lleva a cabo juntas
con las jefaturas clave y gerentes de operacion y ventas para tocar temas
relevantes y estado de resultados, cumplimiento de indicadores de ventas y
produccion, el objetivo de la implementacién de este modelo es que se
aproveche el foro para retroalimentacion en las areas sobre el modelo de
inteligencia competitiva.

De acuerdo a los hallazgos que se obtuvieron al realizar la medicion de la
competitividad por medio del instrumento BID, se recomienda para el area de
planeacién estratégica la realizaciéon de un andlisis externo e interno antes de
establecer los objetivos por area de manera anual y semestral, la base de cada
objetivo se toma en cuenta de la informacibn documentada de periodos
contables anteriores, la realizacion de un Benchmarking con otras operaciones

de México sera la base para plasmar objetivos de acuerdo a las posibilidades
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y tendencias de mercado que en el estado de Sonora, principalmente en
Hermosillo, se puedan cumplir.

En el area de operaciones y produccion se recomienda que en base al
presupuesto asignado cada mes se realice una planificacion de mayor
produccién esto de acuerdo al aumento de la demanda en el mercado
generada por un plan de investigacion y desarrollo que se pretende obtener al
realizar la inteligencia competitiva, asi mismo la inteligencia competitiva lograra
gue el sistema de abastecimiento de materia prima como es el alimento el cual
actualmente se esta comprando con elevado costo baje y se obtenga mayor
utilidad neta.

La calidad en el proceso y en el producto para la empresa Bachoco es un tema
muy relevante y la inteligencia competitiva ayudara a obtener conocimiento en
cuanto a nuevas certificaciones sanitarias y normas con las que pueda cumplir
con el fin de obtener ventaja competitiva ante la competencia y lograr el
objetivo a largo plazo de aprovechar su posicionamiento geografico en

Hermosillo para su lanzamiento a la exportacion a Estados Unidos.

10. Finalmente se recomienda utilizar la aplicacion del modelo de IC de la presente

tesis para utilizarlo en las areas internas de la empresa, esto es, con el fin de
obtener ventaja competitiva sobre las demas operaciones de Bachoco en los
diferentes estados de México, la aplicaciéon de la IC sera una buena préactica
para la mejora continua de cada area y al igual que en el entorno
macroeconémico se podra llegar a ser una operacion con gran ventaja

competitiva ante su competencia interna.

85



Bibliografia

BIBLIOGRAFIA

Aguirre, J., Catafo, G. y Rojas, M. (2013). Analisis prospectivo de oportunidades de

negocios basados en vigilancia tecnologica. Revista puente, 7(1), 29-39.

Bejarano, J. (1998). Elementos para un Enfoque de la Competitividad en el Sector

Agropecuario. Coleccion de documentos IICA.

Casadesus M. R. (2004). Dinamica competitiva y modelos de negocio. Universia
Business Review, 4(4) 8-17.

Cavaller, V. (2009) Actualidad de la inteligencia competitiva. Cuadernos de Inteligencia
Competitiva, Vigilancia Estratégica, Cientifica y Tecnolégica QUIC&VECT 2
(2009), 31 — 44.

Cortés J. (2012) Caracterizacion de la funcion de Inteligencia Competitiva en las
Empresas del Sector Software en Bogota. (Tesis en maestria en ingenieria
industrial).

Universidad nacional de Colombia, Bogota. Recuperado de
http://www.bdigital.unal.edu.co/9911/.

Coelho, A. M. & Castillo G. V. (2010). Fusiones, adquisiciones y alianzas estratégicas
en la industria alimentaria mexicana: balance y perspectivas. Analisis
Econdmico, 25(59) 121-142.

Giménez T. E. & Roman R. A. (2001). “Vigilancia tecnolégica e inteligencia competitiva:
conceptos, profesionales, servicios y fuentes de informacion”. El profesional de
la informacion. 10(5)11-20.

Gogova, S. (2015). Inteligencia competitiva. 1st ed. (Madrid): Diaz de Santos.

86



Bibliografia

Guarrochena A. M & Paul, L. M. (2013). Estrategias de gestion de la informacion
asociadas a la inteligencia competitiva: apropiacion practica en organizaciones
de apoyo a empresas exportadoras. Revista Cientifica "Vision de Futuro”, 17(2)
148-167.

Hill C. & Jones G. (2009). Administracion estratégica. México. Editorial McGrawHill.

Herndndez M. & Vazquez R. M. (2009). Industrias Bachoco: estrategias de
localizacion y competitividad ante el nuevo escenario avicola. Revista Region y
Sociedad, 21(46), 27-29.

Kaplan, R., & Norton, D. (2008). Dominar el Sistema de gestion. Harvard Business
Review, pp. 41-57.

Labarca, N. (2007). Consideraciones teoricas de la competitividad empresarial.

Consideraciones Teoricas De La Competitividad Empresarial.

Leon Valbuena N. | (2013). Fuerza de ventas determinante de la competitividad
empresarial. Revista de Ciencias Sociales,19(2) 379-389.

Ledn M. R. Tejada G. E. & Yataco T. M. (2003). Las Organizaciones Inteligentes.
Industrial Data, 6(2) 82-87.

Miranda, A. V. (2007). La industria automotriz en México: Antecedentes, situacion
actual y perspectivas. Contaduria y administracion, (221) 209-246.

Montoya R., L. A, Castellanos D., O F & Montoya R., | A (2008). De la nocion de
competitividad a las ventajas de la integracién empresarial. Revista Facultad de

Ciencias Econdmicas: Investigacion y Reflexion, 26(1) 59-70.

Ortoll, E., y Garcia, M (2015). La inteligencia competitiva. Barcelona: S.L. Editorial
UOC.

87



Bibliografia

Otero, G. (2006) Competitividad: marco conceptual y analisis sectorial para la provincia
de buenos Aires. Cuadernos de economia.

Quero, L. (2008). Estrategias competitivas: factor clave de desarrollo. Negotium, 4(10)
36-49.

Robles Rodriguez, J; (2005). Ventajas competitivas de ser una organizacion
inteligente; el caso de Cemex. El Cotidiano. 130(3) 46-50.

Rojas, P., Romero, S. & Sepulveda, S. (2000). Competitividad de la agricultura:
cadenas agroalimentarias y el impacto del factor localizacion espacial. ICA No

14. San José, Costa Rica.

Rojas, P. & Sepulveda, S, (1999) ¢Qué es la competitividad? [ICA No. 9 San Jose

Costa Rica.

Saavedra, J. (2005). Administracién estratégica: Evolucion y tendencias. Economia y
administracion, 42(64), 61-75.

Sufiol, S. (2006). Aspectos teoricos de la competitividad. Ciencia y Sociedad, 31(2)
179-198.

Sobrino, L. J. (2002). Competitividad y ventajas competitivas: revision teérica y
ejercicio de aplicacion a 30 ciudades de México. Estudios Demogréaficos y
Urbanos, 50(3) 311-361.

Sobrino, J (2005). Competitividad territorial: &mbitos e indicadores de analisis.
Economia, Sociedad y Territorio, 18(3) 123-183.

88



Anexos

ANEXOS

Anexo 1 Instrumento del BID aplicado a la empresa Bachoco

Cuestionario

1 La empresa ha realizado un proceso de planeamiento estratégico en los Ultimos dos afios.

2 La empresa tiene una estrategia basica de negocios escrita y conocida por todos los que
deben ejecutarla.

3 La empresa tiene como politica para la toma de decisiones involucrar a las personas
responsables por su ejecucién y cumplimiento.

4 El planeamiento estratégico es el resultado de un trabajo en equipo y participan en su
elaboracién quienes son responsables por su ejecucion y cumplimiento.

5 Se definen objetivos especificos, cuantificables y medibles, junto con un plazo de tiempo
definido para su ejecucion, por parte de las personas responsables del area o
departamento involucrados.

6 Al planear se desarrolla un andlisis DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y
Amenazas) para la empresa y el sector donde ésta épera, con la adecuada participacion de
las &reas.

7 Se analiza con frecuencia el sector donde opera la empresa considerando entre otros
factores: nuevos proveedores, nuevos clientes, nuevos competidores, nuevos productos
competidores, nuevas tecnologias y nuevas regulaciones.

8 Al formular las estrategias competitivas, se utiliza la técnica de comparar la empresa con
las mejores préacticas ("benchmarking").

9 El personal esta activamente involucrado en el logro de los objetivos de la empresa, asi
como en los cambios que demanda la implementacion de la estrategia.

10 | El planeamiento estratégico da las pautas para la asignacion general de recursos en cada
area del negocio de la empresa, con un seguimiento efectivo.

11 | El proceso de produccion de la empresa es adecuado para fabricar productos con calidad y
costos competitivos.

12 | La empresa tiene un programa escrito y detallado de adquisicion de maquinaria 'y
tecnologia para ser ejecutado en el futuro previsible.

13 | El proceso de produccion es suficientemente flexible para permitir cambios en los
productos a ser fabricados, en funcion de satisfacer las necesidades de los clientes.

14 | El planeamiento de la produccion estéd basado en prondsticos de ventas.

15 | La empresa tiene medidas de control para el flujo de produccién (desde la recepcion de los
materiales hasta la entrega de los productos terminados) para conocer el estado y avance
de las 6rdenes de produccion.

16 |La empresa evalua con frecuencia la posibilidad de comprar materiales semiprocesados,
asi como producir aquellos que provienen de proveedores (integracion vertical o
subcontratacion).

17 | La maquinaria y la tecnologia de la empresa le permiten fabricar productos competitivos, a
nivel nacional, en calidad y precio.

18 | La empresa conoce la capacidad de produccion de su maquinaria y equipo por cada linea
de produccion y de su recurso humano y define el rango deseado de su utilizacién.

19 |La empresa tiene planes de contingencia para ampliar su capacidad de produccién mas

alla de su potencial actual para responder a una demanda superior a su capacidad de
produccion.
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20 | Se realiza un programa de mantenimiento preventivo a todos los equipos y maquinaria 'y
los resultados son debidamente documentados.

21 |La empresa mantiene un inventario de partes y repuestos claves para equipos criticos

22 | Los operarios de los equipos participan en su mantenimiento.

23 | La empresa establece su programa de mantenimiento bajo el concepto del mantenimiento
predictivo.

24 | La empresa establece su programa de mantenimiento bajo el concepto del mantenimiento
total productivo (MTP).

25 | La empresa tiene seguro contra incendio y otras calamidades devastadoras, asi como de
un lucro cesante adecuado.

26 |Lainnovacion es incorporada en los diferentes procesos de la empresa y se considera de
vital importancia para su supervivencia.

27 | Existe un proceso formal de investigacién de nuevas materias primas y procesos de
produccién.

28 | La empresa dispone de un programa de investigacion y seguimiento a las tecnologias
claves para sus diferentes negocios.

29 |La empresa tiene un programa escrito y detallado de adquisiciéon de equipo, tecnologia 'y
modernizacion de sus procesos de produccion.

30 | Existen criterios formales para la planificacién de la compra de materias primas, materiales
y repuestos (prondsticos de venta, disponibilidad, plazo de entrega, etc.).

31 | Existe un sistema de abastecimiento flexible y eficiente que satisfaga las necesidades de la
planta.

32 |La empresa tiene un plan de contingencia para proveerse de materias primas criticas,
tecnologias criticas y personal critico que garanticen el normal cumplimiento de sus
compromisos comerciales.

33 | En general, el criterio usado para seleccionar proveedores de materia prima y materiales
es, en su orden, (1) calidad, (2) servicio, (3) precio y (4) condiciones de pago.

34 | Como resultado de negociaciones con los proveedores se han programado las entregas de
materias primas para mantener el inventario en un nivel 6ptimo segun necesidades.

35 | Hay un nivel 6ptimo de inventario de materias primas, trabajo en proceso y producto
terminado para reducir las pérdidas originadas en el mal manejo.

36 | El sistema de almacenamiento y administracion de inventarios (materia prima, suministros
y producto terminado) garantiza adecuados niveles de rotacién, uso y control de éstos.

37 | Con periodicidad programada se compara el inventario fisico de materia prima, materiales y
producto terminado con el inventario llevado en el kardex (tarjetas o electrénico).

38 |La ubicacion de la planta es ideal para el abastecimiento de materias primas, mano de obra
y para la distribucion del producto terminado.

39 |Lainfraestructura e instalaciones de la planta son adecuadas para atender sus
necesidades actuales y futuras.

40 |La Gerencia General tiene como filosofia impulsar programas de calidad en la empresa y
para ello capacita adecuadamente a todos los empleados en aspectos de calidad y de
mejoramiento continuo.

41 | Las normas de calidad para todos los productos de la empresa estan debidamente
documentadas y son conocidas y aplicadas por las personas responsables de su
cumplimiento.

42 | Los productos de la empresa cumplen con las normas técnicas establecidas para el sector.
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43 | El sistema de calidad identifica las necesidades del cliente y lo compara con el producto o
servicio ofrecido por la empresa para proponer mejoras o redisefios.

44 | El sistema de calidad involucra los controles necesarios para identificar y medir defectos y
sus causas en los procesos de produccion, los retroalimenta para implementar acciones
correctivas y les hace seguimiento.

45 | En el proceso de seleccidon de materias primas existen especificaciones técnicas y se
aplican los controles necesarios para verificar la calidad y retroalimentar el proceso de
seleccion y compra.

46 | Los resultados de las pruebas e inspecciones son claramente documentados a través del
proceso, desde la recepcion de la materia prima hasta que los productos estén listos para
su entrega.

47 | El proceso de planeamiento genera un plan de mercadeo anual, escrito y detallado, con
responsables e indices de gestién claramente definidos.

48 | La empresa tiene claramente definido su mercado objetivo, sus estrategias de penetracion,
posicionamiento y comercializacion.

49 | La empresa conoce los segmentos del mercado en que compite, su participacion,
crecimiento y rentabilidad y desarrolla estrategias comerciales escritas para cada uno de
ellos.

50 |La empresa establece objetivos o cuotas de venta, de recaudo y de consecucién de
clientes nuevos a cada uno de sus vendedores y controla su cumplimiento.

51 |La empresa dispone de informacién de sus competidores (en cuanto a reputacion, calidad
de sus productos y servicios, fuerza de ventas y precios).

52 | Las estrategias, objetivos y precios de la empresa estan determinados con base en el
conocimiento de sus costos, la oferta, la demanda y la situacion competitiva.

53 | Enlos ultimos dos afios, los productos nuevos (menores de 3 afios) han generado un
porcentaje importante de las ventas y de las utilidades totales de la empresa.

54 | Los recursos asignados al mercadeo (material publicitario, promociones, etc.) son
adecuados y se usan de manera eficiente.

55 | La empresa dispone de un sistema de informacion y andlisis que le permite obtener
informacion actualizada sobre sus clientes, sus necesidades y los factores que guian sus
decisiones de compra.

56 |La empresa evalla periédicamente sus mecanismos de promocion, sistemas de
informacion de mercados y seguimiento de tendencias.

57 | El personal que tiene contacto con el cliente es consciente de sus responsabilidades y
tiene suficiente autonomia para atender adecuadamente sus necesidades.

58 |La empresa tiene un sistema de investigacion que le permita conocer el nivel de
satisfaccién del cliente, lo documenta y toma acciones con base en su andlisis.

59 |La empresa dispone de catalogos y especificaciones técnicas de sus productos.

60 |La empresa posee una fuerza de ventas capacitada, motivada y competente que apoya el
cumplimiento de los objetivos de la empresa.

61 |La empresa ha desarrollado un sistema eficiente de distribucién que permite llevar sus
productos a sus clientes cuando y donde ellos los necesitan.

62 | La empresa prefiere contratar vendedores con vinculo laboral en lugar de independientes
sin vinculo laboral.

63 | La empresa tiene un plan anual de exportacion, escrito y detallado.

64 | La empresa planea exportar un volumen importante en los proximos dos afios.

65 |La empresa disefia sus productos para la exportacion en forma diferente a como disefia

para el mercado nacional.
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66 |La empresa conoce y cumple las normas de calidad y de identificacion (rotulacién) que
deben cumplir sus productos de exportacion.

67 | El departamento responsable del desarrollo de nuevos productos cuenta con un
presupuesto formal y adecuado, el equipo requerido y el personal calificado para realizar
eficientemente su trabajo.

68 |La empresa tiene un procedimiento para investigar, analizar, elegir y explotar nuevos
mercados de exportacion.

69 | En los ultimos dos afios, las exportaciones han generado un porcentaje importante de las
ventas y de las utilidades totales de la empresa.

70 | La empresa tiene un conocimiento claro de la competencia y del entorno competitivo en los
mercados de exportacion seleccionados.

71 |Laempresa hace un seguimiento a sus exportaciones para medir el nivel de satisfaccion
del cliente y asegurar su recompra.

72 | Se dispone de catélogos de productos, folletos publicitarios y especificaciones técnicas
para el mercado de exportacion (preferiblemente en inglés o en el idioma del mercado de
destino).

73 | La empresa conoce el manejo de la distribucion fisica internacional, sus costos y su
impacto en el precio de exportacion.

74 | La empresa cumple con los requisitos de tiempo de entrega al cliente internacional.

75 | La empresa toma las precauciones suficientes para evitar la introduccion de drogas ilicitas
en su mercancia de exportacion.

76 | La empresa conoce sus costos, los precios de su competencia internacional y las
condiciones generales del sector que le permitan negociar con seguridad con sus clientes,
canales de distribucion y otros actores.

77 | La empresa ha participado en misiones comerciales a otros paises.

78 | La empresa ha participado como observador en ferias internacionales (relacionadas con el
negocio) en los Ultimos dos afios.

79 | La empresa ha participado como expositor en ferias internacionales (relacionadas con el
negocio) en los Ultimos dos afios.

80 |La empresa tiene personal adecuadamente familiarizado con sus productos y procesos y
adicionalmente domina el inglés.

81 | El sistema de contabilidad y costos provee informacion confiable, suficiente, oportuna y
precisa para la toma de decisiones.

82 | La Gerencia General recibe los informes de resultados contables en los 10 primeros dias
del mes siguiente.

83 | Peridédicamente (quincenal o mensualmente) se preparan reportes de cuentas por cobrar,
organizados por periodos de antigiiedad.

84 | La empresa tiene un sistema establecido para contabilizar y rotar sus inventarios.

85 | Existe un sistema claro para definir los costos de la empresa, dependiendo de las
caracteristicas de los productos y de los procesos.

86 | Los productos de exportacion se costean en forma diferente que los productos que van al
mercado domestico.

87 | El sistema de costos de la compafiia puede costear rapidamente pedidos, para el mercado
nacional o internacional, con base en datos confiables.

88 | La empresa tiene una planeacion financiera formal (presupuestos de ingresos y egresos,
flujos de caja, razones financieras, punto de equilibrio, etc.).

89 |La empresa conoce la rentabilidad de cada producto o linea de producto.
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90 | Se comparan mensualmente los resultados financieros con los presupuestos, se analizan
las variaciones y se toman acciones correctivas

91 |Laempresa evalla la utilidad de sus inversiones en equipo, otros activos fijos y en general
de sus inversiones.

92 |Los libros de actas, los registros de socios, las reformas de escrituras, las informaciones
para las superintendencias se encuentran al dia y estan debidamente archivados.

93 | Se ha evaluado la inscripcién de la empresa ante la Superintendencia de Industria y
Comercio, Camara de Comercio y la DIAN a la luz de su objeto social.

94 | Se tiene claramente definido el calendario tributario de la empresa, con fechas definidas de
entrega de declaraciones y otros documentos.

95 | La empresa aplica los respectivos indicadores a sus declaraciones tributarias y se
monitorean sus resultados.

96 | La empresa tiene una planificacion tributaria definida, conoce los montos aproximados por
pagar en el periodo gravable de los diferentes impuestos, tasas y contribuciones.

97 | La empresa tiene un organigrama escrito e implantado donde las lineas de autoridad y
responsabilidad estan claramente definidas.

98 |La empresa tiene un politicas y manuales de procedimientos escritos, conocidos y
acatados por todo el personal.

99 | Existe una junta directiva que lidere la empresa.

100 | La empresa cumple con todos los requisitos legales vigentes. (ISS u otra EPS, SENA,
cajas de compensacion, reglamento de trabajo, reglamento de seguridad industrial, etc.)

101 | La empresa tiene un programa definido para la capacitacion de todo su personal y al
personal nuevo se le da una induccion a la empresa.

102 | Las habilidades personales, las calificaciones, el deseo de superacion, la creatividad y la
productividad son criterios claves para la remuneracion y promocion del personal, asi como
para la definicion de la escala salarial.

103 | Existe una buena comunicacién oral y escrita a través de los diferentes niveles de la
compafiia.

104 | La empresa logra que el personal desarrolle un sentido de pertenencia.

105 | El trabajo en equipo es estimulado a través de todos los niveles de la empresa.

106 | La empresa ha establecido programas e incentivos para mejorar el clima laboral.

107 | La empresa realiza frecuentemente actividades sociales, recreativas y deportivas y busca
vincular a la familia del trabajador en estos eventos.

108 | La empresa tiene un programa de salud ocupacional implementado (plan de prevencion de
enfermedades ocupacionales, seguridad laboral, planes de emergencia, etc.).

109 | La planta, los procesos y los equipos estan disefiados para procurar un ambiente seguro
para el trabajador.

110 | La empresa tiene un programa de seguridad industrial para prevenir accidentes de trabajo,
los documenta cuando ocurren y toma acciones preventivas y correctivas.

111 | La empresa lleva un registro de ausentismo ocasionado por enfermedades, accidentes de
trabajo y otras causas.

112 | En el disefio de la planta, la empresa tuvo en cuenta las regulaciones ambientales y el
bienestar de sus trabajadores.

113 | La empresa conoce las hormas ambientales que la controlan y establece los
procedimientos y procesos para cumplirlas.

114 | La cultura y la estrategia de la compaiiia involucra aspectos, impactos y riesgos

ambientales.
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115

La empresa mide el desempefio ambiental frente a metas y estandares pre acordados.

116

La empresa considera las regulaciones ambientales cuando desarrolla nuevos productos y
servicios, o realiza cambios en su infraestructura fisica.

117

Para la seleccion, instalacion, operacion y mantenimiento de los equipos se realizaron
consideraciones ambientales, ademas de los aspectos técnicos y econdmicos.

118

Se definen y documentan las tareas, responsabilidades, competencias y procedimientos
especificos que aseguren el cumplimiento de las normas ambientales, tanto internas como
externas.

119

La empresa trata de minimizar el consumo de energia, agua y materias primas
contaminantes mediante la mejora de sus procesos productivos, el reciclaje, la sustitucion
de insumos, el mantenimiento preventivo y el uso de otras tecnologias.

120

La empresa ha medido la cuantia del desperdicio, sabe en qué etapa del proceso es
generado y ha formulado planes para reducirlo.

121

El sistema de informacion de la empresa esté disefiado para satisfacer los requerimientos
funcionales de informacion de la Gerencia General y de todos los departamentos en forma
oportuna y confiable.

122

La empresa esta actualizada en materia de nuevos desarrollos en programas y equipos de
cémputo y tiene el personal capacitado para manejarlos.

123

El disefio técnico y funcional del sistema responde a las necesidades de informacién de la
empresa y es 6ptimo con relacién al tiempo de proceso y seguridad.

124

Se generan y archivan adecuadamente los documentos de soporte (ordenes de
produccion, entradas y salidas de almacén, comprobantes de egreso, recibos de caja,
facturas, etc.) en las diferentes areas de la empresa.

125

La captura de informacién genera operaciones simultaneas en las diferentes areas de la
empresa evitando la doble digitacion de las transacciones en los diferentes sistemas.

126

Como politica, la empresa realiza sistematicamente copias de respaldo (back-ups) de sus
archivos mas importantes y los almacena en sitios seguros.

127

Existen procedimientos de contingencia, manuales o automatizados, en caso de pérdidas
de fluido eléctrico o fallas en el equipo de proceso.

128

La informacién generada por el sistema es confiable, oportuna, clara y util y es usada para
la toma de decisiones.

129

La Gerencia ha definido reportes que indiquen el tipo de datos requeridos para el proceso
de toma de decisiones.
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Anexo 2 Cuestionario para obtencion de necesidades de practica de Inteligencia

Competitiva.

TECNOLOGICO NACIONAL DE MEXICO
Instituto Tecnologico de Hermosillo

CUESTIONARIO

Objetivo: investigacion de tesis “Estrategias para incrementar la competitividad de una

empresa avicola del estado de Sonora utilizando la Inteligencia Competitiva”

Instrucciones: De acuerdo a su experiencia laboral dentro de la empresa elija la

respuesta que se adecue a cada pregunta y complete la informacion solicitada.

DATOS GENERALES

Nombre completo de la Empresa u Organizacion:
BACHOCO SA DE CcV

Ubicacidon (Localidad — Departamento):
HERMOSILLO SONORA

Nombre de la persona encuestada:

Relacion laboral:

Teléfono contacto: Correo electrénico:
1. ¢Cual es el nivel de importancia que tiene la éEstratégica para el éxito de la empresa?
planeacion

() 1. Nada importante
() 2. Pocoimportante
() 3.Importante

( ) 4. Muy importante

2. Al generar la planeacion estratégica de la empresa, ¢Qué tan importante se considera seguir los
lineamientos de la mision y vision de la organizacion?
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) 1. Nada importante
) 2. Poco importante
) 3. Importante

) 4. Muy importante

(
(
(
(

3. ¢Cual es la importancia que tiene el enfoque al cliente para realizar la planeacion?

) 1. Nada importante
) 2. Poco importante
) 3. Importante

) 4. Muy importante

(
(
(
(

4. En referencia a los ambitos competitivos internos y externos de la empresa, ¢En general, se considera
importante la innovacion como parte de la planeacion estratégica?

( ) 1. Totalmente en desacuerdo

() 2. Endesacuerdo

() 3.Deacuerdo

( ) 4. Totalmente de acuerdo

CAPITULO 7

5. En la planeacidn estratégica de la empresa, ¢Se toma en cuenta la innovacidn en los productos que la
empresa comercializa?

() 1.Nunca

( ) 2. Muy rara vez
() 3. Con frecuencia
() 4.Siempre

6. Para realizar la planeacion estratégica ¢ Se realiza una previa planeacion para recopilar informacion y asi
poder establecer las mejores estrategias?

) 1. Nunca

) 2. Muy rara vez

) 3. Con frecuencia
) 4. Siempre

—

7. éExiste personal dentro de la organizacion o departamentos encargados de aportar informacion externa
acerca de los factores que puedan repercutir favorablemente o representen alguna amenaza para la
empresa?

) 1.Si
( ) 2.No
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8. éConsidera que la informacién que actualmente retinen o aportan los diferentes departamentos es
suficiente para realizar las estrategias competitivas que lleven al éxito de la empresa?

) 1. Totalmente en desacuerdo
) 2. En desacuerdo

) 3. De acuerdo

) 4. Totalmente de acuerdo

(
(
(
(

9. éExiste actualmente en la empresa un procedimiento de identificacion y seguimiento formal a las
amenazas de la empresa?

) 1. Totalmente en desacuerdo
) 2. En desacuerdo

) 3. De acuerdo

) 4. Totalmente de acuerdo

(
(
(
(

10. Para la toma de decisiones estratégicas de la empresa ¢Cudles de las siguientes herramientas de analisis
para la planeacion estratégica son utilizadas?

) 1. Andlisis FODA

) 2. Matriz de las 5 fuerzas de Porter
) 3. Matriz del perfil competitivo

) 4. Benchmarking

) 5. Analisis de la cadena de valor

—_—— = = ==

11. Respecto a la respuesta o respuestas de la pregunta anterior, ¢ Cudles herramientas para el analisis
estratégico son las mas utilizadas por la empresa?
Especificar en orden descendente de acuerdo a su grado de importancia:

AAAA
e W e

12. ¢{Considera que la informacion que retine actualmente la empresa es suficiente para desarrollar
adecuadamente las herramientas de analisis para la planeacion estratégica?

( ) 1.Totalmente en desacuerdo
() 2.Endesacuerdo

( ) 3.Deacuerdo

( ) 4. Totalmente de acuerdo

13. Factores externos de la empresa tales como: politicos, legales, sociales, econémicos, etc., ¢Son tomados
en cuenta en la planeacidn estratégica de la empresa?
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) 1. Totalmente en desacuerdo
) 2. En desacuerdo

) 3. De acuerdo

) 4. Totalmente de acuerdo

(
(
(
(

14. Si la respuesta a la pregunta anterior fue a), b) 6 c); para mejorar los planes estratégicos de la empresa,
¢éConsidera necesario tener informacion actualizada acerca de todos los factores externos tratados en la
pregunta anterior?

) 1. Totalmente en desacuerdo
) 2. En desacuerdo

) 3. De acuerdo

) 4. Totalmente de acuerdo

(
(
(
(

15. Durante la implementacion de los planes estratégicos de la empresa éSe toma en cuenta informacion del
entorno externo para mantener o replantear las estrategias competitivas?

) 1. Totalmente en desacuerdo
) 2. En desacuerdo

) 3. De acuerdo

) 4. Totalmente de acuerdo

(
(
(
(

16. ¢ Cuales son las fuentes utilizadas en la busqueda de informacion externa de la empresa para desarrollar
estrategias o tomar decisiones?

Prensa

Seminarios
Convenciones

Clientes

Proveedores
Benchmarking
Revistas

Internet

Bancos de informacion
)Asesores Consultorias

17. Segulin su experiencia y prospectiva a corto y largo plazo, ¢Considera que la empresa Bachoco esta
preparada para enfrentar cualquier cambio externo que pueda representar una oportunidad o amenaza?

( ) 1. Totalmente en desacuerdo
( ) 2. En desacuerdo
( ) 3.Deacuerdo

( ) 4. Totalmente de acuerdo

18. ¢Existe en la empresa algun procedimiento o mecanismo para clasificar y resguardar informacion
estratégica obtenida de fuentes internas o externas?
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19. Para evitar fugas o filtraciones, ¢Se cuenta con un protocolo de seguridad en el manejo, clasificacion y
resguardo de la informacion?

() LSi
( ) 2.No

20. ¢Existe dentro de la organizacion un procedimiento formal para la difusion de la informacion con
relevancia estratégica, para que esta pueda ser conocida por quienes toman decisiones estratégicas en la
empresa?

() 1Si
( ) 2.No

21. ¢Existe dentro de la organizacion mecanismos para evaluar los resultados de la planeacion estratégica de
la empresa?

) 1. Totalmente en desacuerdo
) 2. En desacuerdo

) 3. De acuerdo

) 4. Totalmente de acuerdo

(
(
(
(

22. Respecto a los resultados y evaluaciones de la planeacion estratégica ¢ Considera que los procesos de
retroalimentacion dentro de la empresa se realizan de manera oportuna y eficiente?

( ) 1. Totalmente en desacuerdo
() 2.Endesacuerdo
( ) 3.Deacuerdo

( ) 4.Totalmente de acuerdo

23. ¢Considera conveniente poder tener informacion anticipada del entorno de la empresa en pro de la
competitividad de la misma, que sirva como una estrategia para anticiparse a las amenazas y/o
oportunidades del mercado actual?

( ) 1. Totalmente en desacuerdo
() 2.Endesacuerdo
( ) 3.Deacuerdo

( ) 4. Totalmente de acuerdo

24. ¢ Dentro de la organizacidn se lleva el seguimiento a indicadores para medir la competitividad de la
empresa?
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) 1. Totalmente en desacuerdo
) 2. En desacuerdo

) 3. De acuerdo

) 4. Totalmente de acuerdo

(
(
(
(

25. ¢Si se pudiera innovar en la manera de realizar las estrategias competitivas de la empresa por medio de
un mecanismo formal de informacién relevante que permita posicionar en mejores niveles de competitividad
a la empresa, ¢ Apoyaria dicha propuesta

() 1. Totalmente en desacuerdo
() 2. Endesacuerdo

( ) 3.Deacuerdo

( ) 4. Totalmente de acuerdo
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