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Resumen

El propdsito de esta tesis consiste en obtener conocimiento acerca de la correspondencia
entre la inteligencia comercial con el proceso de internacionalizacion en la empresa productora
de cerveza artesanal Wayayo de la provincia de Huancayo. Es asi como en este contexto, sobre
la base de un analisis exhaustivo de la literatura, se busco conceptualizar los diversos aportes
y teorias que destacan el papel activo de la inteligencia comercial, asi como se analizaron los
diversos modelos del proceso de internacionalizacion y las dimensiones del modelo Uppsala
seleccionado para la investigacion. Pues, el modelo de Uppsala parecia estar mas cerca del
entorno empresarial real, que era la razon para centrarse en él como un modelo tedrico y usarlo
como base en el marco de esta investigacion. El estudio utiliz6 un enfoque metodoldgico de
investigacion cuantitativa, correlacional de disefio no experimental-transaccional y se realiz6
en la empresa Wayayo, Huancayo, en la regién de Junin, con 40 colaboradores. En lo que
respecta a la recopilacion de datos, la informacion se obtuvo mediante un cuestionario para
cada variable. Los hallazgos de este estudio revelaron una relacion directa y significativa entre
la inteligencia comercial y el proceso de internacionalizacién. Ademas, se encontré que cada
una de las dimensiones del proceso de internacionalizacion presenta una correlacién directa
con la inteligencia comercial, utilizando el estadistico rho de Spearman como medida de
asociacion.

Palabras claves: cerveza artesanal, inteligencia comercial, internacionalizacién
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Abstract

The purpose of this thesis is to know the correspondence between business intelligence
and the internationalization process in the craft beer producer Wayayo. This is how in this
context, it was sought, based on a literature review, to conceptualize the various contributions
and theories that highlight the active role of business intelligence, as well as to analyze the
various models of the internationalization process and the dimensions of the Uppsala model
selected for the research. For, the Uppsala model was closer to the genuine business
environment, which was the reason for focusing on it as a theoretical model and using it as a
basis in the present research. The study applied a quantitative, correlational research
methodology of non-experimental-transactional design and was conducted in the Wayayo
company, Huancayo in the Junin region, with forty collaborators. Regarding the data collection
process, data were obtained through a questionnaire for each variable. The results of this
research allowed to know the high direct relationship between business intelligence and the
internationalization process. In addition, it showed that each of the dimensions of the
internationalization process also has a direct correlation with business intelligence, by means
of the Spearman’s rho statistic used.

Keywords: business intelligence, craft beer, internationalization
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Introduccion

La sociedad actual se caracteriza por su complejidad y un entorno empresarial global
en constante cambio y evolucion. Asi mismo, el proceso de internacionalizacién empresarial,
que estaba solo asociado a la expansion de las grandes corporaciones multinacionales mediante
la inversion directa en otros paises, hoy se ve mas como un proceso gradual empezando con la
actividad exportadora y finalizando con la puesta de subsidiarias y sucursales en el exterior, es
decir, inversion extranjera directa, pasando por otras modalidades de internacionalizacion tales
como franquicias, licencias, joint ventures, gerencia internacional, etc.

En este debate, surgen de manera recurrente temas relacionados con los factores que
influyen en el éxito de la integracion internacional, la seleccion de modalidades de entrada al
mercado global y la viabilidad de medir los distintos niveles de internacionalizacion mediante
indicadores. Aqui, también surge un punto que tiene que ver con el continuo desarrollo
tecnolégico, que contribuye a la obtencion de informacion que luego de procesarla e
interpretarla servira para que la empresa tome decisiones para empezar Su proceso de
internacionalizacion.

Ya que, es en este punto donde la inteligencia comercial se ha convertido en un
concepto importante proporcionando informacién util, apoyando la toma de decisiones,
mejorando el rendimiento y ademas aporta a que las empresas puedan comenzar su proceso a
internacionalizarse (Agarwal y Dhar, 2014; Ramakrishnan et al., 2012).

En este caso, la investigacion surge del interés por examinar la posible relacion entre la
inteligencia comercial y el proceso de internacionalizacion en la empresa Wayayo. Con este
objetivo en mente, se ha abordado el tema a través de cinco capitulos. En el primer capitulo, se
aborda la introduccién del problema, donde se describe la situacion problematica a investigar.

A continuacién, se formulan tanto el problema general como los problemas especificos de la
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investigacion, ademas de establecer los objetivos generales y especificos. También se incluye
la justificacion de la investigacion.

En el segundo capitulo, se presenta el marco teorico, donde se exploran los
planteamientos anteriores que guardan relacion con las variables investigadas. Se proporcionan
las bases tedricas necesarias y se presentan las definiciones conceptuales pertinentes. En el
tercer capitulo, se formula las hipotesis tanto generales como especificas. Ademas, se procede
a realizar la operacionalizacion de las variables, es decir, se establecen las medidas concretas
y los indicadores para evaluar dichas variables. En el cuarto capitulo, se desarrolla la
metodologia de la investigacion. Esto implica describir el disefio de la investigacion, el tipo de
estudio realizado, asi como el enfoque adoptado. Del mismo modo, se detalla la poblacion y
muestra utilizada en la investigacion. En el quinto capitulo, se presentan los resultados
obtenidos de la investigacion. Se exponen de manera descriptiva a través de tablas v,
posteriormente, se aplican los estadisticos de prueba correspondientes. Finalmente, se realiza
la discusion de los resultados obtenidos, analizando su significancia y relevancia en relacién
con el problema planteado.

En conclusion, este estudio demostr6 una solida correlacion positiva entre la
inteligencia comercial y el proceso de internacionalizacion de Wayayo, respaldado por
coeficientes de Spearman significativos en varios objetivos. Se encontré que una mayor
inteligencia comercial facilita el reconocimiento de oportunidades en mercados extranjeros,
fortalece las redes de contactos externos y contribuye al aprendizaje y construccion de
confianza en operaciones internacionales. La inversion en inteligencia comercial se vincula
estrechamente con la capacidad de tomar decisiones estratégicas, como la expansion a través
de sucursales. En resumen, estos hallazgos subrayan la importancia de la inteligencia comercial
en el éxito de la internacionalizacion de empresas como Wayayo, y se recomienda a todas las

empresas invertir en ella, fomentar una cultura de aprendizaje, fortalecer relaciones externas,
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utilizar tecnologia y estar preparadas para adaptarse a cambios en el mercado para prosperar

en un entorno empresarial competitivo.

Los autores
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Capitulo 1

Planteamiento del Estudio

1.1 Delimitacion de la Investigacion
1.1.1. Territorial.
El presente estudio se ejecuto en la empresa cervecera Wayayo, ubicada en la

ciudad de Huancayo, en la region Junin.

1.1.2. Temporal.
El periodo de ejecucion de dicha investigacion abarcO desde enero hasta

diciembre de 2022.

1.1.3. Conceptual.

El estudio fue delimitado conceptualmente con base en las dos variables,
inteligencia comercial e internacionalizacion, y se busca no solo conocer el concepto
de cada uno, sino la conexion que se da entre ambas al realizarse su aplicacion en una
empresa. La primera variable fue estudiada por Medina (2012) quien considero las
dimensiones (a) proceso de exploracion, (b) conocimiento y (c) toma de decisiones; la
segunda variable se abordd segun Wierdersheim (2009), cuyas dimensiones son (a)
reconocimiento de oportunidades, (b) posicién de la red, (c) aprendizaje, creacion y

construccidn de la confianza, (d) relaciones de decision de compromiso.

1.2  Planteamiento del Problema
Con el proposito de interpretar el planteamiento del problema, se analiza lo mencionado

por Hernandez (2014). Dicho autor da a entender que “la etapa de formular el problema implica
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afinar y darle una estructura méas formal a la idea de investigacion. Este paso puede ocurrir de
manera rapida y casi automatica en ciertos casos, o puede llevar un tiempo considerable. La
velocidad o duracion de este proceso depende de factores como el grado de conocimiento del
investigador sobre el tema de estudio, la complejidad de la idea en si, la disponibilidad de
estudios previos, el nivel de compromiso del investigador y sus habilidades personales”.

Como sefiala Bernal (2016), el problema de investigacion se describe como algo que
plantea la necesidad de adquirir conocimiento, y este conocimiento resulta beneficioso tanto
para el investigador como para las partes interesadas externas (p. 119). En consecuencia, el
progreso de la investigacion debe abarcar la funcion de cada etapa del proceso, desde la
seleccion del tema hasta la delimitacion del problema y la formulacién de la pregunta de
investigacion, ya que estos puntos son fundamentales para la generacion de toda la
investigacion. Segun Bernal (2016) “el planteamiento de un problema es la fase mas importante
de todo el proceso de investigacion” (p. 39).

Respecto al concepto de inteligencia comercial, Bassat, (2011) lo define asi:

Es un conjunto de cualidades y valores requeridos de una persona 0 empresa para
generar confianza entre dos personas o entre la empresa y sus consumidores. Desarrolla un
proceso de exploracion de producto, marca, tendencia de la demanda y oferta. Hace uso de
diferentes herramientas globales que permite procesar dicha informacion para la correcta toma
de decisiones (p. 14).

Para complementar lo citado, Rojas (2016) en su libro "Inteligencia comercial™ ofrece
una definicion que caracteriza la inteligencia comercial como una forma de conocimiento
anticipado que se fundamenta en datos historicos y datos actuales. Su objetivo principal es
guiar una concepcion o idea a través de la interpretacion o el analisis de las indicaciones sobre

el valor del mercado (p. 23).
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Por lo mencionado, el uso de la inteligencia comercial en actividades relacionadas en
exportacion de productos de consumo permitiria a dichas empresas exportadoras generar una
base de datos de la cual, luego de ser procesada, posteriormente, se obtendra informacion sobre
ciertos mercados, tendencias, comportamientos de diversos nichos de mercados a nivel global.
Al respecto, la Comision de Promocion del Per( para la Exportacion y el Turismo, Promperu
(2021), define que la inteligencia comercial engloba un amplio abanico de estrategias, practicas
y sistemas de administracion empresarial que se utilizan para optimizar y potenciar el
rendimiento de una organizacion (p. 5).

Efectivamente, las empresas que tienen un enfoque de internacionalizacion exitoso
gestionan adecuadamente la inteligencia comercial a través del uso de herramientas virtuales
que les proporcionan informacion relevante. Esto les permite generar un valor diferenciador en
su oferta exportable en comparacién con la competencia. Esta ventaja competitiva se aplica
tanto a empresas productoras exportadoras como a aquellas que se consagran Unicamente al
mercadeo de productos, sin importar su tamafio. Gracias al acceso a datos y tendencias del
mercado internacional, estas empresas pueden tomar decisiones informadas y estratégicas, 1o
gue aumenta sus posibilidades de éxito en el &mbito global. El proceso de internacionalizacion
de la empresa es dptimo y rapido si se gestionan eficaz y eficientemente las herramientas de
inteligencia comercial. Respecto al tema, la agencia de marketing digital Action WSI (2020),
aseverd que los métodos de inteligencia comercial son un conjunto de instrumentos que sirven
para interpretar datos obtenidos en tiempo real para la correcta toma de decisiones respecto a
la exportacion, importacién o comercializacion de diferentes de tipos de productos a nivel
global.

Al respecto, la figura 1 menciona las fases de inteligencia comercial:
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COMPETITIVDAD
(conocimiento + Bl)
BUSINESS
INTELLIGENCE
CONOCIMIENTO
(informacion +
know-now)

INFORMACION
(datos + contexto + utilidad)

AN » BUSINESS
OPERATION

DATOS

Figura 1. Fases de la inteligencia comercial
Nota: El cuadro describe las fases de la inteligencia comercial segun plantea la agencia de Marketing Wsi donde
hace énfasis en la obtencion de datos. Adaptado de Evaluando ERP (https://n9.cl/arorfk)

Es relevante destacar que la inteligencia comercial es un conjunto de tecnologias y
herramientas que respaldan la toma de decisiones empresariales. Para comprender su
funcionamiento, es importante mencionar las fases que la conforman (EvaluandoERP.com,
2023).

1. Fase 1: obtencién de datos

2. Fase 2: colocacion de datos en un contexto
3. Fase 3: andlisis y produccion

4. Fase 4: entendimiento

5. Fase 5: toma de decisiones

6. Fase 6: observar el resultado y medirlo

Asi mismo, se resalta que los datos, la informacion y el conocimiento son terminologias
utilizadas dentro de la inteligencia comercial y es fundamental poder diferenciar cada una.

e L os datos se hallan a nivel mundial, y representan elementos fundamentales o un conjunto
de valores que requieren un adecuado procesamiento e interpretacion.
e Lainformacion es un conjunto de datos procesados e interpretados previamente, por ende,

tiene una mayor significancia y disminuye la incertidumbre al comprender mejor los datos.
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e EIl conocimiento reside en los agentes, como individuos, empresas y organizaciones, donde
tiene gran relevancia la experiencia, los valores, los contactos, entre otros factores. Estos
elementos proporcionan retroalimentacion y contribuyen a la generacion de conocimiento.

En concordancia con las herramientas de inteligencia comercial, se puede encontrar una
gran diversidad de estas, algunas de las cuales requieren un pago por suscripcion y otras son
de ingreso libre y gratuito. Estas herramientas se encuentran actualmente dentro de plataformas
digitales y cuentan con una gran base de datos que permite filtrar segin la necesidad de las
empresas que desean exportar, importar o comerciar productos a nivel global. Dentro de estas
herramientas se encuentran: SIICEX (Sistema Integrado de Informacion de Comercio

Exterior), Sunat (Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria),

TradeMap, Helpdesk, entre otras; entre las principales herramientas con suscripcién estan

Veritrade y ADEX (Asociacion de Exportadores).

Con relacion al concepto del proceso de internacionalizacion, Villareal (2005) lo define

El proceso de internacionalizacion es una estrategia corporativa de crecimiento
internacional con base en la ubicacion geogréfica internacional, mediante un proceso de
desarrollo que impacta gradualmente en las diferentes actividades de la cadena de valor de una
empresa, lo que implica una constante inversion relacionada a los recursos y capacidades con
el entorno global y enfocado en un constante feedback evolutivo para las empresas (p. 36).

El caso es que, para tener mayor conocimiento sobre el progreso del mercado de la
cerveza artesanal, un informe sobre las tendencias de consumo realizado por la plataforma
DSM en Food & Beverage, a partir de una encuesta aplicada a siete mercados, entre ellos,
Estados Unidos, Espafia, Italia, Francia, Paises Bajos y Bélgica, el resultado del estudio reveld

un aumento del consumo de cerveza artesanal en los Ultimos 2 afios, experimentando un
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incremento del 50 %. Con ello, se comprueba una tendencia positiva hacia el incremento de
consumidores de cerveza artesanal, en especial, los menores de 30 afios (De Wispelare, 2021).

En el contexto peruano, el mercado de cerveza artesanal esta experimentando una fase
de expansion y desarrollo. Los precios por litro oscilan entre S/ 15.00 y S/ 35.00, lo que
demuestra una diversidad en las propuestas comerciales y una tendencia hacia la oferta de
productos con valor agregado y calidad diferenciada. Las mas caras y de mayor calidad son las
que se ofrecen en sus propios bares, como Barbarian o Barranco Beer Company y marcas de
menor precio como Candelaria y Cumbres, se encuentran disponibles solo en tiendas de
conveniencia y restaurantes selectos (Lépez, 2022).

Dentro del entorno comercial de cervezas existen dos mercados con enfoques distintos.
Uno de ellos esta relacionado con la cerveza industrial la cual es producida en grandes
cantidades para satisfacer cierto nicho de mercado y en el otro se encuentran las empresas que
se dedican a la elaboracion de cerveza artesanal. Durante los Gltimos cinco afios, la cerveza
artesanal ha experimentado una transformacion relevante, pasando de ser un nicho de interés a
convertirse en uno de los sectores mas rentables dentro de la industria de bienes de consumo
de répido movimiento. Pues mientras que, en algunos paises de Latinoamérica como es en el
Peru, la tendencia de cerveceria artesanal es mas o menos reciente, en otras partes del mundo,
como Estado Unidos, Bélgica y Alemania es posible encontrar cervecerias artesanales con mas
de 500 arfios de antigiiedad (Suito, 2019).

Respecto a la internacionalizacion de empresas dedicadas a este rubro, encontramos
que las exportaciones mundiales de cerveza totalizaron un monto de $ 6.75 millones, siendo
Chile el primer mercado destino con 34 % de la aportacién, seguido por Estados Unidos con
un 31.4 %. Dentro del mercado peruano, la marca de cerveza artesanal Cusquefia ha alcanzado
una relevancia significativa en el &ambito internacional. Durante el primer semestre del afio en

mencion, Cusquefia ha liderado las exportaciones de cerveza artesanal en el pais,
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contribuyendo con un notable 83 % del total de las exportaciones realizadas en dicho periodo
(Carrasco, 2021).

A nivel nacional se exporta actualmente mas cervezas industriales y basicamente en la
regiéon Junin adn son inexistentes las cerveceras que se dedican a la exportacion, ya sea por
desconocimiento, barreras altas para ingresar al mercado, entre otros.

Luego de una entrevista con el gerente de la empresa Wayayo, el Sr. Marco Quispe, dio
a conocer que la cervecera artesanal Wayayo creada en el 2012 cuenta con equipos cerveceros
disefiados y construidos con la mano de obra del valle del Mantaro.

Wayayo es una empresa que se enmarca en el sector secundario econémico y se dedica
a la produccidn de cerveza artesanal. El proceso de produccién implica la transformacion de la
materia prima, como la cebada y otros insumos, con el objetivo de ofertar una cerveza artesanal
de alta calidad. Mediante la aplicacion de técnicas y métodos artesanales, Wayayo se esfuerza
por brindar a sus clientes una experiencia Unica y satisfactoria al consumir sus productos

cerveceros (ver figura 2).

Purificacion  Molienda Macerado Coccion Enfriado  Fermentacion Madurado Envasado Empaquetado
Se purifica el Se muelen los Se mezclan los Se hierve el Se reduce la Se agregala Se reduce la Se procede a Se empaca la
agua mediante  distintos tipos de  granos molidos  mosto obtenido temperatura del levadura al temperatura envasar la cerveza en cajas
un procesode  grano de malta. con el agua en el macerado y mosto. fermentador cercaalos0°C cervezaen de 24 unidades.
filtrado. caliente (67°Cen  se adicional el manteniendo la para que botellas de
promedio). lGpulo. temperatura decanten los 330ml.
deseada. sedimentos.

Figura 2. Proceso de produccién de la Cervecera Wayayo
Nota: Tomada y adaptada del informe de la empresa cervecera Wayayo (2022)

Asimismo, indico que uno de los planes que la empresa tiene es poder salir a mercados
internacionales. Si bien es cierto, la cervecera artesanal Wayayo ha recolectado una amplia
gama de recetas traidas del extranjero, personalizandolos y utilizando insumos oriundos del
valle como el molle y la tara, también como finas hierbas aromaticas que provienen de los
huertos de la zona. Inclusive, han estado haciendo ciertos contactos con clientes de Ecuador,

Bolivia, Argentina y Estados Unidos. Sin embargo, ello no es suficiente para que logren
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internacionalizarse, pues lo realizarian de forma empirica sin tener conocimientos claros sobre
negocios internacionales y tampoco de herramientas como inteligencia comercial, las cuales
podrian brindarle un mejor analisis del mercado internacional y de sus potenciales clientes.

Ademas, luego de la entrevista, se identificaron algunos problemas cuya informacién
obtenida se pudo analizar que no aportan para que la empresa sea competitiva, siendo estos los
siguientes:

o Carencia de insumos en el pais como: lGpulos, maltas, entre otros.

o Laempresa cuenta con un solo importador de insumos.

o Costo elevado de la materia prima.

o Falta de fabricantes de botellas en el Per.

o Escasos proveedores de equipos para distribucion.

o Desconocimiento de la oferta exportable.

o Falta de informacion sobre mercados potenciales externos de cerveza artesanal.
o Carencia del area de logistica.

o No tienen presencia de marca.

Cabe mencionar que la empresa se encuentra formando un equipo multidisciplinario de
colaboradores que aporten al proceso de expansion en los mercados externos. Al respecto,
D’alessio (2008) afirma que “es importante reconocer las caracteristicas actuales y futuras de
los mercados en los que la organizacién participa o desea participar para considerarlos en el
desarrollo de estrategias” (p. 158).

Para realizar el analisis del mercado internacional en el que la empresa Wayayo
pretende ingresar, y dado que el mercado de la cerveza artesanal esta experimentando una
tendencia creciente, un punto esencial es que la empresa Wayayo se enfoque en identificar
herramientas que le aporten informacidén sobre seleccién y caracteristicas de mercados

externos, determinacion del segmento del mercado apropiado, definicion de sus gustos y
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preferencias de compra y consumo asi como el disefio e implementacion de las distintas
estrategias de marketing mix y otros temas, que le permitan lograr el ansiado objetivo de la
internacionalizacion, permitiendo la expansion de su producto estrella que es la cerveza
artesanal.

En este contexto, como herramienta de apoyo surge la inteligencia comercial, de cuyas
herramientas de datos e informacidn para analizar y generar conocimiento que ayude a las
empresas a solucionar sus necesidades internas, basicamente, apoyar a las empresas a realizar
negocios internacionales, en general, y actividad exportadora, en particular.

Tener el control de los datos para la empresa Wayayo es vital para el crecimiento de
esta, especialmente en materia de negocios internacionales. Para ello es importante que pueda
implementar un modelo de inteligencia comercial que le permita contar con indicadores
relevantes sobre las oportunidades que existen en el mercado externo y, de esta manera, pueda
dar un paso adelante que sus competidores y evitar repentinos problemas en su proceso de
internacionalizacion.

Exactamente, el presente estudio cobra una relevancia significativa al buscar comprender
si existe una relacion entre la inteligencia comercial y el proceso de internacionalizacion de la
empresa gque es objeto de investigacion. Dado el contexto actual de un mercado global en
constante cambio y la creciente tendencia en el sector de la cerveza artesanal, entender como
la inteligencia comercial puede influir en la expansion y éxito en el mercado internacional se

convierte en un aspecto crucial para la empresa Wayayo.

1.3 Formulacién del Problema
1.3.1. Problema General.
¢ Cual es la relacion entre el empleo de la inteligencia comercial y el proceso de

internacionalizacion en la empresa Wayayo, Huancayo, Junin, 2022?
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1.3.2. Problemas Especificos.

PE1: ;Cudl es la relacion entre el empleo de la inteligencia comercial y el
reconocimiento de oportunidades del proceso de internacionalizacion en la empresa
Wayayo, Huancayo, Junin, 20227

PE2: ;Cudl es la relacion entre el empleo de la inteligencia comercial y la
posicién de la red del proceso de internacionalizacion en la empresa Wayayo,
Huancayo, Junin, 20227

PE3: (Cudl es la relacion entre el empleo de la inteligencia comercial y el
aprendizaje, creacion y construccion de confianza del proceso de internacionalizacion
en la empresa Wayayo, Huancayo, Junin, 2022?

PE4: ;Cual es la relacion entre el empleo de la inteligencia comercial y las
relaciones de decision de compromiso del proceso de internacionalizacion en la

empresa Wayayo, Huancayo, Junin, 2022?

Objetivos de la Investigacion
1.4.1. Objetivo General.
Determinar la relacion entre el empleo de la inteligencia comercial y el proceso

de internacionalizacion en la empresa Wayayo, Huancayo, Junin, 2022.

1.4.2. Objetivos Especificos.
OEZ1: Establecer la relacion entre el empleo de la inteligencia comercial y el
reconocimiento de oportunidades del proceso de internacionalizacién en la empresa

Wayayo, Huancayo, Junin, 2022.



1.5

28

OEZ2: Establecer la relacion entre el empleo de la inteligencia comercial y la
posicién de la red del proceso de internacionalizacion en la empresa Wayayo,
Huancayo, Junin, 2022.

OES3: Establecer la relacion entre el empleo de la inteligencia comercial y el
aprendizaje, creacion y construccion de confianza del proceso de internacionalizacion
en la empresa Wayayo, Huancayo, Junin, 2022.

OE4: Establecer la relacion entre el empleo de la inteligencia comercial y las
relaciones de decision de compromiso del proceso de internacionalizacion en la

empresa Wayayo, Huancayo, Junin, 2022.

Justificacion e Importancia
1.5.1. Justificacion Tedrica.

Este estudio se basa en una revision de la informacidn existente y presenta el
aporte conceptual de explicar la inteligencia comercial y también el proceso de
internacionalizacion a través del modelo de Uppsala. Esta investigacion se fundamenta
en una revision profunda de la informacion moderna y tiene como explicacion
conceptual la inteligencia comercial y el proceso de internacionalizacion utilizando el
modelo de Uppsala.

De igual manera, el estudio es relevante tedricamente para académicos o
investigadores que les interese conocer la correspondencia entre la inteligencia
comercial y las dimensiones del proceso de internacionalizacion basado en el modelo
Uppsala para empresas MYPE.

En este estudio, se opté por emplear la inteligencia comercial debido a que
representa una importante herramienta para organizaciones que desean obtener

informacion relevante para incursionar en negocios internacionales. Naupas et al.
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(2014) afirmaron que “la justificacion teorica se vincula con el deseo del investigador
de profundizar en los diversos enfoques tedricos que abordan el problema en cuestion,
con el propo6sito de avanzar en el conocimiento dentro de una linea de investigacion
especifica” (p. 59).

Este estudio también contribuira con bases tedricas valiosas para las empresas
MYPE, micro- y pequefias empresas, al proporcionar una comprension detallada de la
aplicacion del modelo de Uppsala como estrategia de internacionalizacion. Segun este
modelo, las empresas familiares deben adquirir inicialmente experiencia y
conocimiento en el mercado nacional antes de expandirse hacia otros mercados

internacionales (Jeréz, 2011).

1.5.2. Justificacion Préactica

El enfoque de este estudio radica en su aporte para que las empresas proveedoras
de servicios analicen las oportunidades y posibilidades de ofrecer sus productos y
servicios. Ademas, el estudio destaca algunas necesidades especificas que las empresas
podrian abordar. Al mismo tiempo, esta investigacién abarca esta seccidén para
evidenciar que su utilidad va mas alla del ambito tedrico y académico, demostrando que
sus hallazgos seran de utilidad practica para el sector empresarial tanto a nivel nacional
como internacional. Al proporcionar informacidn valiosa y préactica, el estudio pretende
tener un impacto significativo en el campo empresarial, ayudando a las empresas a
tomar decisiones informadas y estratégicas para su proceso de internacionalizacion
(Alvarez, 2020).

La eleccion de la presente investigacion se fundamenta en la significativa
relevancia que tiene la internacionalizacién para la empresa cervecera Wayayo. Se

busca comprender la relacién entre la inteligencia comercial y el proceso de
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internacionalizacion para que la organizacion pueda aprovechar de manera mas eficaz
las oportunidades presentes en los mercados internacionales, mediante la informacion
estratégica proporcionada.

Ademas, las empresas productoras de cerveza artesanal tanto a nivel regional
como nacional, que se proyecten a dar un importante paso hacia la internacionalizacion,
obtendran beneficios significativos de la informacion proporcionada en esta
investigacion. Al conocer si existe un enlace entre el uso de la inteligencia comercial y
el modelo Uppsala para la internacionalizacion, estas empresas podran desarrollar sus
propias estrategias para ingresar a los mercados externos y expandir su presencia
internacional de manera mas efectiva y con mayor confianza. La investigacion brindara
un marco teérico solido y fundamentado, proporcionando datos e insights clave que
permitiran a estas empresas tomar decisiones mas informadas y estratégicas en su
camino hacia la internacionalizacion, lo que podria resultar en una mayor
competitividad y éxito en el mercado global de cerveza artesanal.

Considerando que el mercado de cerveza artesanal se encuentra en ampliacion,
es necesario promover su exportacion. Para ello, es vital que las empresas desarrollen
e implementen estrategias y un modelo de internacionalizacion adecuados. Asi, esta
tesis aporta a que la empresa adquiera una visién mas clara sobre la expansién de su
mercado Yy la posibilidad de comercializar sus productos de alta calidad en beneficio de
los clientes que prefieren consumir cerveza artesanal. Ademas, brinda conocimientos
fundamentales para explorar la exportacion de sus productos y abrirse camino en los
mercados internacionales. Al proporcionar informacién estratégica y conceptualmente
fundamentada sobre la inteligencia comercial y su relacion con el proceso de

internacionalizacidn, esta investigacion ofrece a Wayayo una perspectiva informada y
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la oportunidad de tomar decisiones estratégicas para su desarrollo y éxito en el

competitivo escenario global (Méndez y Rimac, 2018).

1.5.3. Justificacion Metodologica.

Para alcanzar los objetivos del estudio, se desarrollé6 un proceso metodologico
riguroso y bien estructurado, en el que se emplearon técnicas de investigacion
cuantitativa orientadas al andlisis y sintesis. Se enfoco especificamente en el uso del
modelo determinado en ambas variables, utilizando procedimientos para la
jerarquizacion de los factores descriptivos y explicativos relacionados con la
inteligencia comercial y el proceso de internacionalizacion. Este enfoque permitio
obtener resultados precisos y con fundamentos solidos, lo que aporté a una comprension
méas clara de la relacion entre ambas variables y su implicacién en el contexto
empresarial de la empresa.

La aplicacion de la metodologia seleccionada implica justificar su eleccion y
destacar su relevancia en esta investigacion. Es esencial resaltar su importancia, ya que
permitira comprender la relacion entre la inteligencia comercial y el proceso de
internacionalizacion, especificamente en la expansion del mercado de la cerveza
artesanal en ambitos internacionales. Mediante esta metodologia, se identificaran y
priorizaran los factores determinantes para el emprendimiento internacional (Alvarez,

2020).
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Capitulo 11

Marco Teodrico

Antecedentes de Investigacion
2.1.1. Antecedentes Internacionales.
2.1.1.1. Articulos Cientificos.

Vera (2011), en su articulo “Estrategia de inteligencia comercial competitiva
para las empresas vinicolas mexicanas”, se enfocd principalmente en la evaluacion de
las estrategias de inteligencia comercial utilizadas por las compafiias vinicolas chilenas
en el mercado de México. El enfoque de investigacion empleado fue de naturaleza
transversal, y se aplicé un enfoque mixto que integré tanto el analisis cuantitativo como
el cualitativo en la metodologia. El instrumento utilizado para recolectar informacion
consistié en entrevistas aplicadas a una muestra compuesta por 252 consumidores.
Mediante esta metodologia, la investigacion tiene como objetivo adquirir un
entendimiento detallado de las estrategias de inteligencia comercial que las compafiias
vinicolas chilenas utilizan para prosperar en el mercado mexicano, a través de la vision
y evaluacion de los consumidores. En el estudio, la autora identifico que las empresas
vinicolas chilenas aplican estrategias de inteligencia comercial centradas
principalmente en la ubicacion geogréafica de los vifiedos y en la relacion precio-calidad,
como parte de su estrategia para incursionar en el mercado mexicano. También, en el
estudio, la autora identifico que las empresas vinicolas chilenas emplean estrategias de
inteligencia comercial centradas principalmente en la ubicacion geografica de los
vifiedos y en la relacién precio-calidad, como parte de su estrategia para incursionar en
el mercado mexicano. Ademas, sugiere que las empresas mexicanas deberian

implementar una estrategia de inteligencia comercial que se enfoque en tres aspectos
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fundamentales: produccion, comercializacion y consumo. Estos aspectos son
fundamentales para que las empresas de México puedan alcanzar una posicion sélida y
una ventaja competitiva en el mercado, sacando el méaximo provecho de las
oportunidades y requerimientos presentes en el mercado de vinos mexicano. Sugiere
que las empresas mexicanas deberian implementar una estrategia de inteligencia
comercial que se enfoque en tres aspectos fundamentales: produccidn, comercializacion
y consumo. Estos elementos se reconocen como elementos cruciales para que las
compafiias mexicanas logren establecerse con éxito y adquirir una ventaja competitiva
en el mercado, sacando partido eficazmente de las oportunidades y requerimientos en
el mercado de vinos en México.

Rueda (2008) en su articulo “Los procesos de internacionalizacién de la
empresa: causas y estrategias que lo promueven”, su objetivo principal fue aportar al
progreso y la mejora de los procesos de internacionalizacion de las empresas
colombianas. Esto se logré a través de un enfoque tedrico que examina minuciosamente
cada una de las etapas de dicho proceso, con el proposito de brindar un aporte
significativo. La metodologia aplicada fue de tipo documental con enfoque
hermenéutico. Esta investigacion concluye que el proceso de internacionalizacién es
una parte del fendmeno de la globalizacidn en el que las posibilidades para las empresas
aumentan si se habla de nuevos nichos de mercados; también hace énfasis en el
complejo proceso que puede resultar la internacionalizacion y que sirve como un
proceso de aprendizaje continuo para todos los miembros de las empresas que piensan
ampliar sus operaciones a un ambito internacional. Respecto a las empresas
colombianas, hace mencion de que dichas empresas deben comenzar por cambiar la
mentalidad de los colaboradores y llevarlos a un enfoque internacional donde se pueda

crear un cultural exportadora.
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Botello (2014) en su articulo “Condiciones Yy determinantes de la
internacionalizacion de las empresas industriales latinoamericanas” tuvo como
propdsito principal realizar un andlisis cuantitativo de las circunstancias y elementos
que motivaron la expansion global de compafiias latinoamericanas durante el afio 2010.
Para la obtencidn de datos, se utilizd una encuesta proporcionada por el Banco Mundial
(BM). Mediante este enfoque metodologico, el estudio busco obtener una vision mas
amplia y objetiva de los elementos que influyeron en el proceso de internacionalizacion
de las empresas de la region en ese periodo especifico, permitiendo asi identificar los
factores relevantes para su éxito y desarrollo en mercados internacionales. El autor llegd
a la conclusion de que la internacionalizacion de las empresas es un fenémeno frecuente
en un mundo globalizado y, al mismo tiempo, este proceso les brinda la oportunidad de
fortalecer su competitividad. Del mismo modo, la apertura comercial en un ambito
global permite a las empresas desarrollarse dentro del entorno tecnoldgico que impulsa
el desarrollo de estas con un enfoque global y contribuyendo a la globalizacion.

Gonzalo y Moralejo (2008) en su articulo “Estrategias de internacionalizacion
y procesos cooperativos en la industria alimentaria”, tuvo como finalidad primordial el
reconocimiento del proceso de internacionalizacion de las empresas del sector
alimentario en la region valenciana, ademas de categorizarlas en funcion de su grado
de expansién en el ambito internacional. Se empled una metodologia de investigacion
de naturaleza descriptiva y se aplicé el método Uppsala para examinar la
internacionalizacidn de estas empresas. El estudio se llevd a cabo con un grupo de 156
compafiias del sector alimentario, las cuales fueron categorizadas segun los diversos
subsectores de produccién en los que estaban involucradas. Mediante este enfoque
metodoldgico, el estudio permitié comprender como se ha ejecutado el proceso de

internacionalizacion de las empresas alimentarias en la region valenciana y brindé una
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clasificacion detallada de acuerdo con el alcance de su presencia en el mercado
internacional. Los autores encontraron que las empresas del sector industrial
alimentario de valencia se encuentran en una fase inicial de expansion internacional y
que este proceso se da gradualmente con base a las actividades internacionales que
desarrollan estas empresas. El proceso de estas empresas lo describen de la siguiente
manera: las empresas inician con exportaciones frecuentes para poder ir ganando
experiencia en un mercado global y de este modo poder adquirir experiencia.
Posteriormente las empresas deciden realizar inversion directa para abastecer
constantemente a los mercados globales para que finalmente puedan introducir filiales
en los mercados globales.

Hoyos (2019) en su articulo “Factores que impulsan la internacionalizacion en
las PYME industriales del eje cafetalero colombiano: estudio de caso” tuvo como
objetivo disponer de dichos factores que impulsan el proceso de internacionalizacion
de empresas cafetaleras de los departamentos de Caldas, Quindio y Risaralda. La
metodologia fue exploratoria descriptiva con enfoque cualitativo, desarrollada en 4
etapas, esto con el fin de identificar los factores que tuvieron incidencia en la decision
del emprender. El autor pudo encontrar que el capital humano adquiere mayor
relevancia en el proceso de internacionalizacién cuando posee un nivel de preparacién
alto y cuenta con habilidades y competencias especificas en esta area. Del mismo modo,
los productos innovadores son un factor importante para poder internacionalizar la
empresa y que estas empresas estén involucradas directamente en actividades de
comercializacion global a pequefia y gran escala, para poder ir ganando experiencia
dentro del ambito global y poder ir enfocando recursos progresivamente en la evolucion

y desarrollo de este mercado global para poder obtener un mejor beneficio.
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2.1.1.2. Tesis.

Kraemer et al. (2018) en su estudio “Practical application of the Uppsala
internationalization model — lessons from 8 case studies”, el proposito fue validar el
modelo Uppsala de Johanson y Vahlne con negocios existentes. La metodologia de
investigacion es de tipo correlacional-descriptivo. Los autores emplearon como
instrumento de acopio el método de entrevistas a expertos y los comparo6 con el modelo
tedrico de internacionalizacion, el modelo de Uppsala y se realiz6 a ocho CEO de
diferentes empresas. Los resultados muestran que el modelo de Uppsala es una
herramienta de orientacion Util para el proceso de internacionalizacion, aunque en el
entorno empresarial existente se utiliza el comportamiento empresarial basico en lugar
de un modelo tedrico para planificar la estrategia.

Gutiérrez (2015), elaboré la tesis “Inteligencia de negocios en el comercio
Internacional de calzado deportivo entre Ecuador y Asia”, propuso como finalidad
principal del estudio “establecer una inteligencia de negocios en el mercado extranjero
de producto deportivo”. Se basé metodoldgicamente como una investigacion cualitativa
y cuantitativa, de tipo correlacional y descriptivo. Como instrumento de levantamiento
de datos emplearon una encuesta compuesta de 36 items en escala de Likert de 5 niveles
realizada a 22 empresas importadoras y exportadoras deportivas. El autor menciona que
el mayor porcentaje de motivo de exportacién es el conocimiento de mercado (4.67).
Como resultado importante resalta que el 89.5 % desconoce sobre inteligencia
comercial. Finalmente, el autor concluye que en el comercio internacional se debe
identificar y analizar puntos claves como el medio para transportar el producto, su
politica, las interacciones en el mercado y la razdn para originar la importacién.

Persson y Sj6o (2017) en su estudio “Business intelligence — its impact on the

decision making process at higher education institutions”, tuvo como finalidad
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comprender como la Inteligencia de Negocios (Bl) interviene en el proceso de toma de
decisiones (DMP) en las instituciones de educacion superior. La metodologia fue de
tipo cualitativo. Asimismo, el instrumento utilizado para recolectar informacion fue por
medio de una entrevista semiestructurada aplicados a 16 000 estudiantes universitarios
matriculados y 1200 empleados. El autor encontré como resultado que Bl afecta el
DMP en la entidad educativa al incrementar la calidad de la averiguacion, reducir el
tiempo y aumentar la eficiencia para el usuario. Los autores concluyeron que existen
tres componentes con mayor necesidad de mejora que el resto: compromiso de gestion
y liderazgo, cultura en torno al uso de informacion y analisis, y recursos necesarios.

Almazadn y Remache (2018) en su estudio “La inteligencia comercial
internacional en la formacion técnica productiva; modulo didactico: elaboracion y
produccién de carambola con fines exportables”, el propdsito fue analizar como la
Inteligencia Comercial Internacional contribuye a la formacion técnica y productiva de
estudiantes que se centran en la creacion y fabricacion de productos dirigidos a la
exportacion. El enfoque metodolégico adoptado fue de caracter mixto, combinando
tanto el disefio cualitativo como el cuantitativo. Asimismo, se emplearon diversas
herramientas de recopilacion de datos en este estudio, que incluyeron entrevistas no
estructuradas, un cuestionario con preguntas cerradas y observacion simple. Estos
instrumentos se aplicaron a un grupo de 149 participantes, compuesto por estudiantes,
profesores y autoridades. Los autores encontraron que es fundamental la incorporacién
de temas relacionados a la Inteligencia Comercial en la formacion técnica productiva
de los estudiantes con la finalidad de impulsar eficientemente la ejecucion y evolucion
de sus proyectos emprendedores.

Montafio (2017), en su estudio “Disefio de una oficina técnica de inteligencia

comercial para los artesanos del canton Atacames”, el propdsito fue la planificacion y
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establecimiento de una oficina técnica de Inteligencia Comercial dirigida a los artesanos
del canton, con el fin de proporcionarles las herramientas esenciales para mejorar su
capacidad de produccion artesanal. La metodologia aplicada en esta investigacion fue
mixta y de tipo descriptivo-exploratorio, con el propdsito de aprovechar la informacién
recolectada hasta la construccion de los resultados. Adicionalmente, los instrumentos
aplicados para la obtencion de datos fueron fichas de observacion, la revision
documental y entrevistas contando con 8 especialistas en sus areas y empresas como
muestra en esta investigacion. La autora encontré que varios sectores de produccion
artesanal enfocaron recursos en la utilizacion de modelos y herramientas de
investigacion de mercados a nivel mundial como Sistemas de Inteligencia Comercial
con el fin de obtener informacion, gestionar el conocimiento y las actividades dentro de

las empresas.

2.1.2. Antecedentes Nacionales.
2.1.2.1. Articulos Cientificos.

Aquino (2021), en su articulo “Inteligencia comercial y su relacion con la
comercializacion” establecio como meta investigar la correlacion entre la inteligencia
comercial y la exportacion internacional de musgo en la compafiia Inka Moss durante
el periodo 2021-2022 en Junin. El estudio siguié una metodologia descriptiva y
correlacional, utilizando un disefio transversal no experimental y un enfoque
cuantitativo. La investigacion se realiz6 con una muestra compuesta por 30 empleados
gue desempefiaban puestos de nivel medio-alto en la organizacion Inka Moss. Estos
participantes completaron un cuestionario de encuesta que constaba de 21 preguntas
basadas en la escala de Likert. Los resultados del estudio revelaron que existe una

correlacion significativamente positiva y sélida entre la inteligencia comercial y la



39

comercializacion internacional del musgo (sig. bilateral = 0.000 < 0.05; rho = 0.821).
Ademas, se observO una relacion positiva y significativa entre el acceso a la
informacién y la comercializacion internacional del musgo (sig. bilateral = 0.001 <
0.05; rho = 0.578), asi como una fuerte y positiva relacion entre la toma de decisiones
y la comercializacién internacional del musgo (sig. bilateral = 0.000 < 0.05; rho =
0.877). El autor concluye y afirma que efectivamente existe una relacion positiva entre
la comercializacion internacional y la toma de decisiones en todos los aspectos
analizados.

Bricefio y Yucra (2019), en su articulo “La influencia de la Inteligencia
Comercial en la importacion de envases para la empresa Rollos de Papel S. A. C.,
20197, el propdsito principal fue evaluar el impacto de la inteligencia comercial en la
adquisicion de envases por parte de la empresa Rollos de Papel S. A. C. durante el afio
2019. La metodologia empleada se basé en un enfoque cuantitativo y de nivel
descriptivo-explicativo, utilizando un enfoque hipotético-deductivo. Se opté por una
metodologia de investigacion de tipo correlacional con un disefio de tipo transversal
gue no implico experimentacion. La informacion se obtuvo mediante la aplicacién de
un cuestionario de encuesta a un grupo de 30 empleados. Los resultados indicaron una
influencia altamente significativa de la inteligencia comercial en el proceso de
importacion de envases en la empresa Rollos de Papel S. A. C. (p = 0.000 < 0.05).
Ademas, se evidencio que el sistema de informacién tiene una relacion significativa con
el proceso de importacién (p = 0.032 < 0.05), lo que indica que el sistema de
informacidn influye de manera significativa en el proceso de importacion de envases
para la empresa Rollos de Papel S. A. C. durante el periodo 2019. En ultima instancia,

las autoras llegaron a la conclusion de que la inteligencia comercial desempefia un papel
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de importancia en el proceso de adquisicion de envases para la empresa Rollos de Papel
S. A. C. durante el afio 20109.

Flores y Anny (2018), en su articulo "Implementacién de Business Intelligence”,
siguiendo la metodologia de Ralph Kimball, evaluar como la implementacion de
Business Intelligence influyo en el proceso de toma de decisiones en el departamento
de Inteligencia Comercial de Cecitel S. A. C. Su enfoque principal no se centré en
examinar la introduccion de tecnologias en la educacion, sino se concentro en analizar
coémo la adopcidon de Business Intelligence influyo en el proceso de toma de decisiones
dentro de ese sector especifico de la empresa mencionada. En el contexto de Cecitel S.
A. C., En la actualidad, la compafiia opera dentro de un sistema de informacion
transaccional que abarca datos relacionados con estudiantes, registros, agentes de
promocion, inscripciones y campafias, todos los cuales respaldan las actividades del
area de Inteligencia Comercial. No obstante, el proceso de generacion de informes se
lleva a cabo de manera manual, lo que resulta en una operatividad lenta y una
acumulacién significativa de datos. Con el proposito de superar este escenario, el
proyecto actual sugiere la introduccién de Business Intelligence empleando la
metodologia de Ralph Kimball. La implementacién de este enfoque metodoldgico
posibilitard una notable disminucion en el tiempo necesario para obtener informes y
cargar datos. Esto, a su vez, garantizara la generacion de informacién confiable y
precisa, lo que facilitara una toma de decisiones mas precisa y eficaz en el &ambito de la
Inteligencia Comercial de la organizacion.

Alva y Martinez (2022) en su estudio "El impacto de la internacionalizacion en
las compafiias de extraccion de cobre en el Per( en el siglo xxI: inversion extranjera
directa, migraciéon y choque cultural”, el objetivo principal fue adquirir y examinar

datos acerca de como la internacionalizacion afecto a las empresas mineras de cobre en
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el Peru en el periodo de 2011 a 2019, enfocandose especificamente en aspectos como
la inversion extranjera directa (IED), la migracion de trabajadores a nivel internacional
y las tensiones culturales internas. Con el fin de lograr esta meta, se llevo a cabo una
minuciosa revision de la informacion pertinente y de investigaciones previas
relacionadas con el tema. A continuacion, se seleccion6 una muestra representativa,
compuesta por 21 directores, gerentes o responsables de diversas areas de las cinco
principales compariias dedicadas a la produccién de cobre en el pais. Se utiliz6 un
cuestionario como medio para obtener los datos requeridos. Los hallazgos de la
investigacion sefialan que los aspectos economicos, politicos y sociales ejercen una
influencia sustancial en el incremento de la inversién extranjera directa en las
compafiias mineras de cobre en Per(, y a su vez, influyen en los modelos de migracion,
dando lugar a tensiones culturales internas en estas empresas. De acuerdo con los
autores citados, las conclusiones principales del estudio indican que los aspectos mas
determinantes al seleccionar una nacién para invertir en proyectos de extracciéon de
cobre son la presencia del mineral, la estabilidad macroeconémica y la accesibilidad a
permisos gubernamentales, entre otros factores. Ademas, se observé de manera
significativa que todas las empresas tienen la intencién de realizar nuevas inversiones
en los préximos 10 afios. Estos hallazgos indican que la expansion de empresas mineras
de cobre con inversion extranjera en Peru durante el periodo 2011-2019 ha tenido un
impacto positivo en el aumento de la inversion extranjera directa en el pais.

Tang (2015), desarrollé el articulo "La inteligencia de mercado en las empresas
exportadoras e importadoras peruanas” con el propdsito de ampliar la comprension
acerca del desarrollo de la inteligencia de mercado en las empresas importadoras y
exportadoras de Per(, y como esta afecta la toma de decisiones. Este estudio innovador

tiene como objetivo brindar orientacién a los interesados para identificar las acciones a
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tomar en la promocién de su uso en las empresas y mejorar su gestion eficiente. La
investigacion se baso en entrevistas realizadas a gerentes generales durante el periodo
comprendido entre junio de 2014 y febrero de 2015. Las entrevistas se estructuraron en
dos etapas: en primer lugar, se aplicd un cuestionario con preguntas abiertas con el
propdsito de identificar la automencion de actividades relacionadas con la inteligencia
de mercado por parte de los ejecutivos. Adicionalmente, se solicitd a todos los
participantes evaluar la efectividad en la toma de decisiones en sus empresas, utilizando
una escala de Likert de 5 puntos. Esta escala se basd en preguntas similares a las
utilizadas en la encuesta a nivel mundial llevada a cabo por GIA Hedin, Hirvensalo y
Vaarnas en 2011, con la intencion de obtener informacion comparativa a nivel
internacional. Los hallazgos de la investigacion indican que la adopcién formal de un
programa de inteligencia de mercado en las empresas de la muestra es limitada. Sin
embargo, a través de las preguntas abiertas, se logro identificar que el 75 % de las
empresas estudiadas estaba involucrada en alguna actividad vinculada a la inteligencia
de mercado, incluso cuando algunos de ellos habian respondido de manera negativa a

la pregunta directa sobre si llevaban a cabo actividades de inteligencia de mercado.

2.1.2.2. Tesis.

Guevara (2020), en su estudio “Inteligencia comercial para promover la
exportacion de café en Aprocoyce, Amazonas - 20197, se centrd en plantear estrategias
sobre inteligencia comercial para impulsar la exportacion del café. La metodologia fue
de tipo descriptivo. Asimismo, el instrumento utilizado para recolectar informacion fue
mediante un cuestionario con escala de Likert compuesto por 24 preguntas y el analisis
documental compuesta por data en Excel sobre el mercado, se aplicd a 15 individuos

gue conozcan producir y comercializar el café. El autor encontré como resultado que el
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método screening aumenta y facilita la seleccion del mercado con mayor posibilidad de
éxito, y del alcance a la hora de seleccionar a los consumidores.

Vega y Teque (2020), en su estudio “La estrategia de internacionalizacion:
analisis de las dimensiones del modelo Uppsala empleadas por las empresas
agroexportadoras de palta Hass ubicadas en la region Ica hacia el mercado de Estados
Unidos durante el periodo 2014-2018”, buscé establecer las dimensiones de Uppsala en
el uso de la exportacion de la palta a los EE. UU. para obtener su internacionalizacion.
La metodologia del estudio fue mixta, emplearon como instrumento de obtencién de
datos la entrevista (cualitativa), aplicada a 6 expertos bajo el modelo Uppsala y sus
cuatro dimensiones, previamente se verifico mediante el modelo de McKinsey si el
entrevistado utilizaba el modelo mencionado. Asimismo, el autor empleo una encuesta
de 9 preguntas realizadas a 10 organizaciones del rubro agroexportador. Se concluye
que “reconocimiento de oportunidades” y “aprendizaje, creacion y construccion de la
confianza” son las que influyen en la exportacion del producto estudiado.

Carrion y de la Rosa (2018), en su estudio “Aplicacion de la Inteligencia
Comercial para la exportacion de calzado al mercado chileno como idea de negocio,
Comas, 20187, el objetivo fue investigar el impacto de la inteligencia comercial en el
proceso de exportacion de calzados hacia el mercado extranjero. Se utilizd una
metodologia de tipo transversal-descriptivo con un enfoque experimental. El autor
recolecto datos estadisticos de tres portales de inteligencia comercial durante el periodo
de 2013 a 2017 como instrumento para el andlisis. Por tanto, llegaron a la conclusion
que el empleo de las herramientas de portales como Trade Map (ITC), Sistema
Integrado de Informacién de Comercio Exterior (SIICEX) y Superintendencia Nacional
de Aduanas y de Administracion Tributaria (Sunat) influyen positivamente a la toma

de decision y eleccién del pais al cual se exportara.
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Aldave (2018), en su estudio “Inteligencia Comercial y su incidencia en la
comercializacion de palta de la empresa Agrokasa del distrito de Supe, periodo 2017,
la finalidad fue demostrar que la primera variable repercute en la segunda variable en
el proceso de exportacion de la palta. La metodologia fue aplicada, no experimental,
bajo un disefio transversal—correlacional. El instrumento para el acopio de informacién
se realiz6 mediante una encuesta compuesta por 16 preguntas cerradas aplicada a 254
colaboradores encargados de comercializar el producto. El estudio presentd resultados
que el 89.4 % de los trabajadores afirman que se tiene que actualizar las paginas de
anuncio del producto. Los resultados de la investigacion demuestran que las variables
estudiadas estan relacionadas en un 81.9 % con un valor de correlacion rho = 0.592.
Esto comprueba que el acceso a la informacion a través de herramientas de inteligencia
comercial impulsa las ventas de los productos en los mercados extranjeros.

Sanchez y Salcedo (2017), en su estudio “Inteligencia comercial orientada a la
exportacion de snack de arracacha al mercado de San Francisco — California 2017,
plantearon como fin comprobar que la inteligencia comercial es dirigida para exportar
snack al mercado extranjero. Metodol6gicamente, la investigacion fue de tipo no
experimental, descriptiva-propositiva. Emplearon como instrumento de acopio de datos
del personal de la empresa la guia de observacién, ficha resumen y cuestionario
aplicados a 384 individuos del condado de San Francisco, finalmente, para la
recopilacion de informacién de la inteligencia comercial se obtuvo a partir de la
plataforma Siicex y se eligi6 sitios web, como Trademap, Macmap, Procomer, Usitc y
Euromoitor International. Finalmente, se obtuvo que las herramientas de inteligencia
comercial logran identificar a EE. UU. como el mercado con mayor nimero de
consumidores de snack saludables, afiadiendo que es la metodologia mas econémica y

beneficiosa frente a estudios de mercado.
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2.2. Bases Tedricas

2.2.1. Variable: Inteligencia Comercial.

El proposito principal de la inteligencia es fusionar tres elementos clave
(capacidades, tecnologias y practicas) que las organizaciones emplean para incorporar
la informacion recolectada y asi obtener una comprension mas profunda de los datos,
con el fin de mejorar su rendimiento (Rodriguez, 2011).

Estudios afirman que los primeros conceptos relacionados al proceso de
inteligencia guardan relacion. De acuerdo con lo anterior, los procesos tienen

caracteristicas similares a la toma de decision, es asi como se debe de analizar en

conju nto.
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Figura 3. Objeto de la inteligencia por enfoque
Nota: Tomada del libro manual del Marketing y comunicacion Cultural (2011)
Desde un punto de vista objetivo, no se observaron diferencias significativas en
los procedimientos de inteligencia. En cada situacion se requiere un enfoque similar, a
pesar de que la orientacion del proceso podria verse afectada por el area estratégica

particular de la entidad (Chitiva, 2011).
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2.2.2. Definicion.

Es un término general para varios enfoques de gestion empresarial basados en
decisiones bien informadas, que conducen a un alto nivel de rendimiento dentro de las
organizaciones (Medina, 2012).

Solo optimizando el rendimiento, una empresa puede sobrevivir y seguir siendo
competidora en un mercado cambiante, siendo flexible a las nuevas demandas. Los
datos corporativos representan un activo valioso, totalmente indispensable para los
tomadores de decisiones. De igual manera, se puede definir como el arte de obtener
ventajas comerciales a partir de los datos. Como la informacion del cliente, la
informacidn de la cadena de suministro, los datos del personal, los datos de fabricacion,
los datos de la actividad de ventas y marketing. Con la ayuda de un enfoque de BI, los
datos se transforman en una perspectiva de alto valor (Muntean, 2012).

Los autores Cavusgil y Knight (2009) afirmaron que la inteligencia comercial a
partir de una cadena de valor bajo un enfoque sistematico para examinar la evolucion
de la ventaja competitiva, y que mediante diversas actividades generan valor. Todas las
etapas y relaciones en este enfoque agregaran valor y daran soporte al proceso de toma
de decisiones.

En la inteligencia comercial se aplica el uso de pensamiento tecnoldgico y
formulaciones que se pueden aplicar en datos no estructurados para brindar informacion
suficiente sobre un tema de interés determinado, como las tendencias comerciales
(Suliman, 2015).

La inteligencia empresarial ayuda a tomar mejores decisiones mediante el uso
de informacion sobre personas, eventos, datos de procesos y diversas metodologias y
tecnologias. Los principales bloques de construccion de la inteligencia empresarial son

los almacenes de datos y los mercados de datos. Las fuentes de datos provienen de bases
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de datos relacionales. Estas fuentes de datos ayudan a proporcionar datos actuales e
historicos. Los analistas de negocios utilizan estos datos para el analisis y la generacion
de informes (Ouf y Ouf, 2011).

Lonngvist y Pirttiméaki (2006) definen a la inteligencia comercial como una
“filosofia gerencial y una herramienta utilizada para ayudar a las organizaciones a
administrar y refinar la informacion comercial con el objetivo de tomar decisiones
comerciales mas efectivas” (p. 32).

Segun investigaciones anteriores, la inteligencia comercial permite mejorar la
toma de decisiones. Por ejemplo, Ranjan (2009) argumenta que mejora el desempefio
general de la organizacion que lo usay presenta varios beneficios relacionados. Por otra
parte, dado que la informacidn se valora como el segundo activo mas importante de una
organizacion, contar con informacién precisa y oportuna en la toma de decisiones

permite que la organizacion se desempefie mejor.

2.2.3. Impacto de la Inteligencia Comercial en los Negocios.

La investigacion sobre el impacto de la inteligencia comercial se puede dividir
en dos grupos diferentes: Turban et al. (2010) definen el primer grupo como los
optimistas que argumentan que Business Intelligence juega un papel crucial en las
organizaciones al proporcionar informacion util, respaldar la toma de decisiones y
mejorar el rendimiento. Por otro lado, definen el segundo grupo como los mas criticos
guienes argumentan que, si bien puede haber beneficios, es dificil o casi imposible
calcular o medir su impacto en las empresas, ya que la mayoria de los beneficios son
intangibles, por ejemplo, los informes mas rapidos y precisos, mejor toma de decisiones
y servicio al cliente. Esta es la razon por la que puede ser dificil para algunos gerentes

justificar las inversiones.
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Para Ramakrishnan et al. (2012), la importancia de la inteligencia comercial
radica en que facilita a las organizaciones almacenar, recuperar y analizar grandes
cantidades de informacién, lo que a su vez conduce a una situacion en la que la
informacidn puede traducirse en valor real para las empresas. El valor puede estar en la
forma de aprender de los éxitos o fracasos del pasado, identificar oportunidades,
mejorar la rentabilidad del cliente o simplemente permitir que los empleados sean mas
productivos.

Otro estudio afirma que existe una correlacion directa entre el rendimiento de
los procesos empresariales y el rendimiento financiero, especificamente los ingresos
brutos, y que esta relacion se ve mediada y mejorada. Se destaca que la inteligencia
comercial tiene impacto positivo en el desempefio de los procesos comerciales, con
beneficios como la disminucién de los costos de marketing, reduccién de niveles de
inventario y aumento de la productividad del personal, etc. (Elbashir et al., 2008).

De manera similar Hou y Papamichail (2016) sostienen que la inteligencia
comercial ejerce una influencia directa en el desempefio financiero al mejorar el
rendimiento de los procesos internos, el rendimiento del cliente, asi como el aprendizaje

y el crecimiento de la empresa.

2.2.4. Beneficios de la Inteligencia Comercial.

Dado que la inteligencia empresarial es un proceso sofisticado relacionado con
la informaética, su aplicacion ha producido varios beneficios para las operaciones
normales de las empresas. EI mayor uso de la inteligencia de negocios en los entornos
operativos normales de las empresas ha sido una ventaja para sus procesos de toma de
decisiones y planificacion estratégica. Algunos beneficios esenciales de la inteligencia

empresarial se analizan a continuacion.
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o Costo-Beneficio Laboral Reducido.

Las empresas solian utilizar métodos manuales de generacion de informes para
respaldar la toma de decisiones para los procesos comerciales. El desarrollo de la
inteligencia empresarial ha facilitado un uso tecnoldgico de los sistemas informaticos
para generar informes y otra informacion de los procesos empresariales. Esto ha
reducido los requisitos de mano de obra en los procesos de andlisis empresarial. La
reduccion de los requisitos de mano de obra para el analisis comercial a través de la
integracion de la inteligencia comercial ha reducido los costos generales fijos de los

procesos comerciales (Suliman, 2015).

e Ventajas de la Reduccion de Cuellos de Botella de Informacién.

El procesamiento de la informacion es inevitable en las acciones comerciales.
La dependencia de las personas en los departamentos de tecnologia de la informacion
en las ultimas décadas ha llevado al desarrollo de cuellos de botella de informacion en
los que la entrega al usuario final puede ser limitada. El uso de los departamentos de
tecnologia de la informacion en la recuperacion de informacion limit6 el acceso a los

informes comerciales de varias maneras (Sicular, 2013).

o Beneficios de la Toma de Decisiones Oportuna.

En las empresas, la toma de decisiones puede requerir una determinada cantidad
de informacidn para ejecutar diferentes juicios. La capacidad de respuesta de un negocio
y la reduccidn del tiempo entre ideas y acciones es una ventaja competitiva relevante.
La inteligencia de negocios ha influido en los cambios en la toma de decisiones,

brindando beneficios. La combinacion de diferentes aspectos de los datos en un
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conjunto comudn ha mejorado la capacidad de las empresas para tomar decisiones en

tiempo real (Gallerano, 2009).

¢ Beneficios de Relevancia de Datos.

La mayoria de las empresas ha invertido una cantidad considerable de tiempo y
recursos en la recopilacion de datos y la busqueda de validez en los usos de los datos.
Existe un desperdicio de recursos potencialmente grande en tales empresas, ya que
existe la posibilidad de agregacion de datos irrelevantes. Tales posibilidades también
han aumentado las ineficiencias generales en la mayoria de las empresas. La existencia
de inteligencia comercial ha desafiado ese patron potencialmente derrochador,
brindando beneficios a los procesos de analisis comercial. La inteligencia empresarial
acumula los indices clave de rendimiento de una empresa, proporcionando los criterios
para filtrar la informacion en funcion de la relevancia de los datos (Yan y Xiangjun,

2010).

2.2.5. Herramientas de Inteligencia Comercial.
e Sistema Integrado de Comercio Exterior — SIICEX.

El Sistema Integrado de Informacion de Comercio Exterior - SIHICEX Per0 es el
Sistema de Informacion de Comercio Exterior de Perq, una plataforma electronica
desarrollada por Promperd y la Sunat. Su objetivo principal es facilitar el comercio
internacional al proporcionar informacion y herramientas relacionadas con exportacion
e importacion, como regulaciones comerciales, aranceles, requisitos aduaneros y la
tramitacion de permisos y autorizaciones necesarios para el comercio exterior,

contribuyendo asi a impulsar la actividad econémica y comercial del pais.
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e TradeMap.

Herramienta de inteligencia generada por el Centro de Comercio Internacional
(CClI) que analiza las oportunidades que existen en los mercados extranjeros, ayudando
en la busqueda de informacion de productos por pais. Asimismo, compara el comercio

entre dos paises y analiza el comercio con mayor potencial de éxito.

e Standard Map.

Partiendo de datos en la red, esta herramienta contribuye a generar una
interaccion para ofrecer datos completos que permitan comparar normas, con la
finalidad de aumentar las capacidades de los productores, los que exportan y los
consumidores, generando un mercado sostenible.

Cuenta con 40 normas alrededor de 200 paises, con certificaciones de producto
y servicio en sectores econdmicos. Por medio de un sistema de busqueda de gran
facilidad, las personas logran explorar principios comunes. Finalmente proporciona
material educativo en la busqueda de generar conciencia y mejora en el conocimiento

sobre exportacion.

¢ Sistema de Informacion de Comercio Exterior de ALADI (SICOEX).

Ofrece informacion sobre el comercio exterior de 12 paises de la Asociacion
Latinoamericana de Integracion. Su ingreso es libre sin costo, se puede realizar
consultas de datos sobre el arancel del producto, estadisticas, importaciones y sobre
normas que regulan.

Gallerano (2009), indica que este nuevo concepto no reemplaza el estudio de
mercado tradicional, por el contrario, se complementara con fuentes de informacion.

En ese marco, la inteligencia de negocios cuenta con los siguientes atributos:
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=

*Herramienta estratégica que proporciona informacion bésica (conocimiento del

"\ entorno empresarial) e informacion aplicada.
de Mercado

v

{ N
. +Es una herramienta fundamentalmente tactica. Brinda informacién acerca de

los clientes actuales y potenciales, asi aporta al proceso de fragmentacion de
los mercados.

*Instrumento de anticipacién competitiva, que rastrea sistematicamente
informacion clave de la competencia.

*Selecciona las variables clave del negocio y permite la medicion sistematica y
el control del desempeiio de las acciones comerciales.

Figura 4. Atributos de la inteligencia comercial
Nota. Tomada de Inteligencia comercial: Ilave maestra para la toma de decisiones por Gallerano (2009)

2.2.6. Dimensiones de la Inteligencia Comercial.
2.2.6.1. Proceso de Exploracion / Sistemas de Informacion.

Bassat (2011) considera que para desdoblar inteligencia de negocios es
transcendental aplicar valores y ganarse la confianza de los consumidores. Es
primordial entender qué se ofrece, la marca, cdmo reaccionan los consumidores, cuél
es la forma ideal de comunicarse con los consumidores, ya sea en tiempos de
dificultades o de incremento, para poder examinar debidamente la tendencia de la oferta
y la demanda. En el mercado, seguir este proceso demostrara que la inteligencia

comercial se esta utilizando de manera adecuada.
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[ Proceso de exploracion ]

- Conocer el producto

- Conocer la marca
Toma de decisiones - Conocer al consumidor Oferta

-Comocer COma
comunicarse con El
consumidor

Figura 5. Proceso de inteligencia comercial segun Bassat
Nota: Tomado del libro Inteligencia Comercial - Proceso de inteligencia Comercial por Bassat (2011)

El proceso inicia con la exploracion del mercado donde se debe tener clara la
informacion del producto, la marca, el consumidor y como se comunican entre estos.

En esta etapa de implementacion de un sistema de inteligencia comercial, es
crucial seleccionar cuidadosamente la informacidn relevante para la toma de decisiones,
lo que permitira dirigir eficazmente la organizacion en funcion de dicha determinacion.
Esto implica la participacion del personal en los niveles operativo, tactico y gerencial,
para asegurar una cobertura adecuada en el proceso de recopilacion y analisis de datos.

Ademas, en el proceso de recopilacion de datos, es esencial tener en cuenta
diferentes fuentes, tanto internas como externas, para obtener una amplia gama de
informacion relevante. Estos datos deben ser normalizados, depurados y estructurados
adecuadamente antes de ser almacenados en la bodega de datos. Este enfoque garantiza
que los datos sean coherentes y estén listos para ser utilizados en analisis posteriores.
Para lograrlo, previamente se debe realizar un analisis exhaustivo de las necesidades de

informacién de la organizacion, asegurando que el sistema de inteligencia comercial
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esté enfocado en proporcionar datos relevantes y pertinentes para la toma de decisiones.

(Vazquez y Sucerquia, 2011).

2.2.6.2. Conocimiento / Innovacion.

Para Medina (2012), la siguiente figura ilustra el proceso de transformacion de
informacidn en conocimiento y posteriormente en acciones, con el propdésito de lograr
una ventaja competitiva en el &mbito comercial.

Este modelo propone la siguiente secuencia:

Planificacién

Analisis de
requerimiento

Arquitectura,
tecnologia y
modelamiento de
datos

Exploracion de datos

Actualizacion
periodica de datos

Extraccion inicial de
datos

Figura 6. Esquema del sistema de inteligencia comercial segin Medina
Nota: Tomada del libro de Business Intelligence. Esquema del sistema de inteligencia comercial segun
Medina (2012)

Actualmente, se observa una tendencia en las empresas hacia la contratacion de
profesionales especializados en el desarrollo de informes de inteligencia comercial,
segun la Camara de Comercio de Lima. Esta funcion implica la recopilacion,
almacenamiento, procesamiento e interpretacion de informacion relevante, permitiendo
que la organizacion tome decisiones fundamentadas en conocimiento. De esta manera,
los datos adquieren un valor significativo al llevar a cabo investigaciones de mercado.

La aplicacion de inteligencia comercial brinda diversas ventajas, entre ellas, la
capacidad de agregar valor a las decisiones comerciales. Al utilizarla, se pueden
identificar oportunidades en nichos de mercado, conocer detalladamente a la

competencia, adquirir informacion sobre los clientes y proveedores, asi como evaluar
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el nivel de saturacion del mercado. Estos datos permiten adaptar el producto o servicio

de manera estratégica para lograr satisfacer las demandas especificas del mercado.

2.2.6.3. Toma de Decisiones.

El término de Business Intelligence, segin Mendes (2006), “es reconocido como
el valor de suministrar hechos e informacién como soporte a la toma de decisiones”
(p. 21).

A lo anterior se suma el estudio de Rodriguez (2011), quien afirma que en esta
dimensidn el alcance del proceso es en distintas partes de la empresa. El objetivo es dar
solucion a inconvenientes, reducir el riesgo y obtener oportunidades. Las empresas con
mejores decisiones conciben beneficios competitivos, se posicionan mejor, ademas de
una mayor adaptacion frente a cambios.

De acuerdo con Promperd, la inteligencia comercial brinda una ventaja
significativa al permitir la toma de decisiones mas informadas mediante el acceso a
datos actuales y pasados del entorno empresarial. Los analistas pueden hacer uso de
esta informacion para establecer indicadores de rendimiento y compararlos con los de
la competencia. Gracias a esta herramienta, la organizacion puede operar de manera
mas agil y eficiente, lo que aporta a su crecimiento y éxito en el mercado.

Y, por ultimo, se puede decir que, en el contexto actual del mercado, las
empresas U organizaciones que busquen ser mas competitivas deben aprovechar la
informacidn que poseen y transformar datos en conocimiento. Este proceso de analisis
e interpretacion de informacidn respaldara la toma de decisiones y la formulacion de

estrategias comerciales (Medina, 2013).



56

2.2.7. Fundamentos de la Investigacion de Mercados Internacionales.

La investigacion de mercado proporciona la informacion necesaria para
aspectos como el anélisis FODA, el plan de puesta en marcha, la innovacién y el
desarrollo del crecimiento de la empresa. Por lo tanto, la investigacion de mercado logra
proporcionar informacion sobre muchos aspectos diferentes, también ayuda a entender
con mayor profundidad un aspecto especifico, como la prevision de ventas (Van y Cees,
2007).

Por otro lado, la investigacion de mercado de las PYME generalmente se realiza
de manera menos rigurosa, menos formal y cuantitativa. En muchos casos, una PYME
ha realizado una investigacion de mercado a nivel nacional, pero ingresa al mercado
extranjero sin una investigacion de mercado extranjero y probablemente deje de realizar
cualquier investigacion después de ingresar al nuevo mercado.

Segun Hollensen (2011), la razon principal por la que las empresas son reacias
a participar en la investigacion de mercados globales es la falta de sensibilidad a los
gustos y preferencias de los clientes transculturales.

La tabla siguiente proporciona un resumen detallado de las fases de decision de

marketing global y la informacidn requerida en cada etapa.
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Fase de decision de la globalizacion del marketing

Fase de decision de

marketing global

Informacion necesaria

Decidir si internacionalizarse

Evaluacion de oportunidades de mercado global
(demanda global) para los productos de la empresa.
Compromiso de la direccion para internacionalizarse.
Competitividad de la empresa frente a competidores
locales e internacionales.

Oportunidades de mercado nacional versus internacional.

Decidir a qué mercados entrar

Clasificacion de los mercados mundiales segin el
potencial de mercado de los paises/regiones competencia
local.

Riesgos politicos

Barreras comerciales

Distancia cultural/psiquica al mercado potencial.

Decidir como ingresar a los

mercados extranjeros

Naturaleza del producto (producto estandar versus
producto complejo).

Tamaiio de los mercados/segmentos Comportamiento de
los intermediarios potenciales.

Comportamiento de la competencia local.

Coste de transporte.

Requisitos gubernamentales.

Decidir el programa de

marketing global

Comportamiento del comprador practica competitiva.
Canales de distribucion disponibles.
Canales medianos y promocionales.

Implementar y controlar el

programa de marketing global

Estilos de negociacion en diferentes culturas.

Ventas por linea de producto, fuerza de ventas, tipo de
cliente y pais//region.

Mairgenes de contribucion.

Gastos de marketing por mercado.

Nota: Tomada y adecuada de Global Marketing, fase de decision de la globalizacion del
Marketing por (Hollensen, 2011)

2.2.8. Variable: Internacionalizacion.

La internacionalizacion podria entenderse por logica situacional. Aunque los

principios pueden estar bien establecidos, las condiciones bajo las cuales operan pueden

ser variados y variables, de tal manera que las reglas generales son dificiles de seguir.

Las barreras a la internacionalizacién y su proceso cambian a lo largo de la vida de la

empresa y de la industria, haciendo del proceso de internacionalizacion un movimiento

dindmico, dificil de entender dentro de un marco estatico (Zan et al., 1993).
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Estudios muestran que una vez que una empresa entré en un mercado extranjero,
sus actividades en expansién se basan mas adelante en inversiones directas y
asociaciones. Por ello, las empresas globales a menudo poseen una vision internacional
desde el principio, ofreciendo productos o servicios innovadores que se comercializan
a través de redes y relaciones sélidas y organizaciones estrictamente administradas

enfocadas en el crecimiento internacional (Erdil, 2012).

2.2.8.1. Modelos de Internacionalizacion para Pymes.

Como se destacd anteriormente en esta tesis, a lo largo de los afios se ha
estudiado intensamente el fendmeno de la internacionalizacién y se han creado varias
teorias y enfoques diferentes de la internacionalizacion. En la informacion, las teorias
y modelos de internacionalizacién mas discutidas en relacion con las PYME son la
teoria global, el modelo red y teoria del comercio internacional del CVP y el modelo

Uppsala (Hynes, 2010).

e Modelo Uppsala.

El modelo de etapas, también conocido como “El modelo de
internacionalizacion de Uppsala”, fue desarrollado en la Universidad de Uppsala por
los investigadores suecos Johanson y Wiedersheim-Paul. EI modelo se creé a partir de
la investigacion de cuatro empresas manufactureras suecas y su proceso de
internacionalizacion (Hollensen, 2011).

El modelo Uppsala sugiere que, primero, una empresa debe crecer en el mercado
nacional antes de la internacionalizacion; luego, cuando se lleva a cabo la
internacionalizacion de la empresa, comienza con este proceso hacia mercados con una

distancia fisica y psicologica cercana. Gradualmente, una empresa aumentara el
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conocimiento de la internacionalizacion y, con el tiempo, este conocimiento adquirido
le permitira internacionalizarse a mercados mas distantes (Johanson y Wierdersheim,
1975).

Johanson y Wierdersheim (1975), postularon que “la internacionalizacion
consta de cuatro etapas, que las empresas suelen seguir a lo largo del proceso de
internacionalizacion” (p. 307). Estos cuatro pasos son:

e Sin actividades regulares de exportacion

e Exportacion a través de representantes independientes (agente)
e Sucursal comercial de ventas en el extranjero

e Produccidn/fabricacion en el extranjero

Cabe mencionar que los autores consideraron el concepto “distancia
psicologica”, lo que indica que una organizacion que busca expandirse a mercados
externos elige el destino mediante el que se siente psicologicamente mas proximo (ver
figura 7), es decir que no existan barreras (culturales, idioma, econémicas, politicas,

entre otros) (Johanson y Vahlne, 1990).

Estado Cambio
imi Decisiones de
Conocimiento del .
mercado compromiso

Compromiso con el

mercado Actividades Actuales

Figura 7. Condiciones de acceso de las exportaciones
Nota: Mecanismo Bésico de la internacionalizacion: aspectos de estado y cambio. (Johanson y Vahine, 1990).

En 2009, decidieron cambiar de modelo, esta vez teniendo en cuenta la

importancia de la red de contactos en la internacionalizacién de la empresa. EIl concepto



60

no se considero inicialmente porque no se uso, no se difundio o se considero irrelevante

en ese momento.

Los cambios que realizaron los autores Johanson y Vahlne (2009), se detallan a

continuacion y se aprecia en la figura 8:

e En el punto de “conocimiento de mercado”, lo cambiaron a “reconocimiento de
oportunidades”. Esto significa que los autores ahora ven la oportunidad como un
factor importante que impulsa el proceso de internacionalizacion.

e El cuadrante estatico “compromiso con el mercado”, se modificd por “posicion en
la red”. Pues para los autores el proceso de internacionalizacién se basa en una red
de contactos.

e De igual forma para el cuadrante de “actividades actuales”, se modificO por
“aprendizaje, creacion y construccion de la confianza. Esto es para ser mas explicitos
sobre a qué se refieren en dicho cuadrante.

e Finalmente, el cuadrante dindmico, “decisiones de compromiso”, agregaron la
“relacion”. Esto es para aclarar que el compromiso esta relacionado con una relacion

o red de relaciones.

Estado Cambio
. Relaciones y
Conocimiento de e p
. ecisiones de
oportunidades —_— 2
compromiso
Aprendizaje,
Posicion de la red creaciony
— ..
construccidonde la
confianza

Figura 8. Modelo Uppsala 2009
Nota: Modelo del proceso de internacionalizacion Uppsala de la red empresarial (Johanson y Vahlne, 2009)
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e El Modelo de Red.

El modelo de red sugiere que los procesos exitosos de internacionalizacion de
una empresa dependen de sus redes de relaciones comerciales (Hynes, 2010).

Segln Hollensen (2011), en el modelo de red, primero, una empresa comienza
a desarrollar redes en el pais de origen, luego estas redes pueden actuar como un puente
hacia otros paises y, gradualmente, la empresa continla expandiéndose a nivel
internacional. Se pueden encontrar similitudes notables en el modelo de red y el modelo
de internacionalizacion de Uppsala.

Las redes empresariales de una empresa pueden constar de los siguientes
actores: proveedores — clientes — intermediarios — miembros de organizaciones
profesionales.

Hynes (2010), sefial6 que las redes comerciales pueden proporcionar una
comprension més profunda de la seleccion de mercados extranjeros, las actividades de
marketing en los mercados extranjeros y la sostenibilidad de la estrategia de entrada
seleccionada por la empresa.

Vahlne y Johanson (2017), en su articulo publicado en el Journal of
International Business Studies titulado “De la internacionalizacion a la evolucion: El
modelo Uppsala a los 40 anos” comentan que el enfoque en redes y alianzas es una
parte importante de la evolucion del modelo Uppsala y que este enfoque destaca que
las empresas no operan de forma aislada, sino que estan inmersas en redes de relaciones
con diversas organizaciones, como proveedores, distribuidores, socios estratégicos y
otras empresas en la industria internacional. Estas relaciones pueden participar con un

papel fundamental en el éxito y la expansion internacional de una empresa.
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e Born Global.

En los Gltimos afios, un nimero cada vez mayor de empresas ha iniciado el
proceso de internacionalizacion justo después del nacimiento de la firma. Estas
empresas se definen como “nacidas globales” — Born Global, Hollensen (2011). En este
modelo, la internacionalizacion es una parte inicial de la estrategia de crecimiento de la
firma desde el principio (Hynes, 2010).

El modelo global nacido proporciona un enfoque opuesto a la
internacionalizacion en comparacion con la internacionalizacion de Uppsala y el
modelo de red. La figura 9 ilustra estos dos caminos diferentes hacia la
internacionalizacion. Otro concepto similar al modelo nacido global es “nacido global
de nuevo”. lo que indica, si una empresa que opera solo en el mercado nacional luego
de repente comienza a internacionalizarse rapidamente a nuevos mercados (Hollensen,

2011).

Time

g Decision to internationalize
|
i
i
!

The stage model 4,J Born global

Home market
(Uppsala)

\

Export market A Export market A

Export market A

Home market

Export market A

Export market A

Export market A

Figura 9. Modelo Born global para internacionalizarse
Nota: Tomado de Marketing Global: Enfoque orientado en la toma de decisiones (Hollensen,

2011)
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¢ Los Modelos de Internacionalizacién Relacionados con la Innovacion (1-M).

Liesch y Knight (2020), en su articulo “Innovacion e internacionalizacion:
perspectivas de multinacionales de mercados emergentes” comentan que la relacion
entre la innovacion y la internacionalizacion en el contexto de mercados emergentes
proporciona una perspectiva valiosa de como estas empresas hacen uso de la innovacion
como una estrategia fundamental para poder expandirse a mercados globales.

Los autores estudiaron el papel de la innovacion en diferentes etapas del proceso
de internacionalizacion, desde el ingreso a nuevos mercados hasta la consolidacion y
expansion global y al mismo tiempo nos dan a entender que las empresas que destacan
en mercados globales aprovechan sus conocimientos locales y capacidades Unicas para
poder innovar y competir en los mercados internacionales.

Se fijan en el proceso de aprendizaje empleando innovacién en la
internacionalizacion de la organizacion. Los modelos se derivan de las etapas del
proceso de adopcion de Roger. Los modelos presentan similitudes significativas y las
principales divergencias radican en la cantidad de fases y en la descripcion de cada una
de estas (Roggers, 1962).

Los dos primeros modelos asumen que la empresa no tiene un interés inicial en
exportar en la Etapa 1 y solo muestra un interés parcial en la Etapa 2. Esto sugiere la
necesidad de algun mecanismo "impulsor” o un cambio externo que inicie la decision
de exportar.

En los dos dltimos modelos, la empresa se describe como una unidad mas
interesada y activa durante las primeras etapas. En estos modelos, un mecanismo de
"atraccion” o agente de cambio interno es probablemente una explicacion mas relevante
de por qué la empresa pasa a la siguiente etapa. Ademas del mecanismo de preparacion,

las diferencias entre los modelos parecen estar relacionadas con diferencias en la
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semantica mas que con diferencias reales en la naturaleza del proceso de

internacionalizacion (Kangasmaki, 2019).

¢ El modelo Internacional del Ciclo de Vida del Producto.

Hill (2020), en su libro “International Business: Competing in the Global
Marketplace” detalla la importancia del ciclo de vida de un producto y su relevancia
para las empresas que operan o quieren operar en mercados globales.

En el contexto global, el autor comenta como las empresas deben adaptar sus
estrategias segun la etapa en la que se encuentran los productos en relacién con el ciclo
de vida de este. En la etapa inicial de lanzamiento del producto, es necesario enfocarse
en destacar sus caracteristicas Unicas y generar una solida base de clientes leales. A
medida que el producto avanza hacia la fase de crecimiento, es fundamental priorizar
la expansion y asegurar una mayor participacién en el mercado. A medida que el
producto logra llegar a la etapa de madurez, se vuelve vital enfocarse en la eficiencia
operativa y la gestion de costos para mantener la rentabilidad. En caso de que el
producto entre en una fase de declive, las empresas deben considerar estrategias
alternativas, como la diversificacion hacia otros mercados o incluso la retirada del
producto del mercado.

Para Villareal (2006), el modelo parte de la combinacion de la teoria de la
ventaja comparativa del mercado internacional y la teoria de la toma de decisiones de
inversion empresarial, y luego se combina con la teoria economica que respalda los
factores de produccién como el factor clave en la internacionalizacion de las
organizaciones.

Los autores, Daniels et al. (2004), dan a conocer la teoria comercial del ciclo de

vida del producto de Vernon (1966), este Gltimo argumenta que la competitividad
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internacional no se mantiene constante en el tiempo para ningun tipo de industria y
sugiere una vision de producto que nace de un proceso de innovacion y pasa por 4

etapas, como se ve en la figura siguiente:

Introduccion al mercado

* Se agprovecha las oportunidades de la
innovacién del producto, derivadas de
la demanda que encuentran en el
mercado interno.

Declive Crecimiento
* Se presenta cuando el producto ya no * En esta etapa aparecen los primeros
es atractivo para los consumidores en el esfuerzos de salida del producto hacia
pais de fabricacion y/o en los paises mercados externos en la forma de
desarrollados exportaciones.
Madurez

* £n la etapa de maduracién del producto
se establece una ampliacion entre la
oferta y la demanda.

Figura 10. Teoria comercial internacional del CVP
Nota: Tomada de Negocios Internacionales, Daniels et al. (2004)

2.2.8.2. Dimensiones de la Internacionalizacion.
e Reconocimiento de Oportunidades.

En esta primera fase, la organizacion necesita recopilar informacion sobre el
mercado a exportar y, en esta etapa, se destaca la inversion minima en el conocimiento
del mercado como caracteristica principal; el objetivo de la primera etapa es adquirir
conocimiento sobre ese mercado. No es posible ingresar a las etapas posteriores hasta
gue se obtenga suficiente informacion sobre el mercado (Vegay Teque, 2020).

Se presentan oportunidades vinculadas a la necesidad de mejorar la eficiencia,
que esta relacionada con el aumento en el volumen de produccion y ventas, permitiendo
asi la posibilidad de alcanzar economias de escala y, en ciertos casos, lograr mejoras
significativas. Ademaés, cuando se habla de internacionalizacion, no se limita

exclusivamente a la venta en paises extranjeros. El proceso de internacionalizacion
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incluye la exportacion, por supuesto, pero también la fabricacion en otros paises para
vender alli o aqui, o la capacidad de atraer clientes extranjeros a Peru con ofertas
especialmente adaptadas a sus expectativas, ya sean personas 0 empresas de otras

nacionalidades (Fur, 2012).

e Posicion de la Red

Estudios indican que el proceso para que un producto o servicio llegue a
internacionalizarse esta sujeto a la red de contactos que logren un mayor alcance para
la organizacion en el mercado a posicionar (Vega y Teque, 2020).

Johanson y Vahlne (1990) precisan las redes empresariales como un “conjunto
de relaciones empresariales donde las empresas y actores que lo forman estan
interconectados a través de relaciones de intercambio” (p. 11).

Johanson y Vahlne (1990), se refieren a la ubicacion y relaciones de una
empresa dentro de una red de contactos comerciales en un mercado extranjero. Esta
dimension estratégica influye en la capacidad de la empresa para acceder a informacion,
recursos y oportunidades, asi como en la construccion de relaciones solidas y el
aprendizaje necesario para el proceso de internacionalizacion. La posicion de red puede
cambiar a medida que la empresa adquiere experiencia en el mercado extranjero y
fortalece sus conexiones, lo que puede tener un impacto significativo en su exito en la
internacionalizacion.

En resumen, las relaciones entre las empresas y sus socios evolucionan, lo que
Ileva a un aumento de la confianza mutua y fortalece el compromiso de la empresa con
sus socios internacionales, creando asi una red empresarial solida. Esta red facilita el
proceso de internacionalizacion y estimula una mayor colaboracion en el mercado

global.
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e Aprendizaje, Creacion y Construccion de la Confianza.

Es importante esta etapa con la finalidad de ser mas claros con las tareas actuales
y estan determinadas a un objetivo. El aprendizaje mediante la experiencia genera como
resultado una diferenciacion gradual; también comentan que en los ultimos afios las
empresas tuvieron mucho interés respecto al aprendizaje organizacional en mercados
globales.

La entrada a un mercado extranjero debe considerarse como un proceso de
construccion de posicion en un entorno global. Se ha demostrado que el conocimiento
de la internacionalizacion esta relacionado directamente con las variaciones en las
experiencias que adquiere una empresa dentro de los mercados globales en los cuales

se desempefia (Barkema y Vermeulen, 1998).

e Relaciones de Decision de Compromiso.

En esta etapa se busca alcanzar un pacto de beneficios con las redes de
relaciones y todos los involucrados, el aprendizaje, creacion y construccion de la
confianza es la etapa previa que conduce al compromiso, el cual implica que existe el
deseo de continuar con la relacion y la voluntad de invertir en ella dentro del ambito
empresarial.

Madhok (2006), discute respecto a un articulo de empresas conjuntas
internacionales, si tiene sentido asumir confianza y compromiso, comenta que €s
realista suponer que existira cierto grado de compromiso y este aumentara siempre en
cuando los socios crean conveniente continuar con una relacion de interés mutuo a largo
plazo. Si bien se sabe que las oportunidades para ambos socios son el factor clave para

asumir compromisos, existe la otra cara de la dependencia lo que significa que hay
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cierto grado en el cual un socio no aprecie necesariamente todo lo que hace e invierte
el otro y, sin embargo, se tolera la relacion por el bien de los intereses a largo plazo.

El compromiso es una cuestion de esfuerzos entren ambas partes, el cual busca
resultados que promuevan la eficiencia, la productividad y la eficacia dentro del ambito
empresarial. Cabe resaltar, que el compromiso se desarrolla tarde en el proceso, este
ocurre generalmente después de las negociaciones de empresas conjuntas que buscan

un beneficio mutuo.

Definicion de Términos Basicos
2.3.1. Informacion.

Término necesario en casi todo tipo de entorno situacional o correctivo. En el
uso diario es un hecho que la terminacion es la pluralidad, o bien asume la

responsabilidad de ser semejante de manera indiferente (Ortega, 2013).

2.3.2. Inteligencia Comercial.
Grupo de herramientas y procedimientos que aprovechan las organizaciones
para reunir informacion sobresaliente, que se vuelve en una indagacion de provecho

para la resolucion final (Bassat, 2011).

2.3.3. Emprendedor.
Es un legitimo cabecilla apto de solucionar los nuevos conflictos que se le

aparecen mediante nuevas maneras de ser (Schumpeter, 2004).



69

2.3.4. Importacion.

Es el proceso aduanero mediante el cual se autoriza el ingreso de productos al
territorio aduanero con el propoésito de su uso o consumo, tras la cancelaciéon de los
derechos arancelarios y otros impuestos pertinentes, asi como el abono de las
penalizaciones y sanciones aplicables, ademas del cumplimiento de los procedimientos

y deberes aduaneros correspondientes (Sunat, 2016).

2.3.5. Negociacion.
Es la técnica y habilidad de consolidar un convenio entre dos 0 mas fracciones
reciprocas entre si, que anhelan optimizar sus peculiares logros, alcanzando a adquirir

mas aun si laboran unidos y se conservan firmes siempre (Kajatt, 2000).

2.3.6. Exportacion.
Es la demanda de productos o servicios fabricados en un territorio a los

habitantes de una distinta nacion (Hill, 2001).

2.3.7. Estudio de Mercado.
Se basa en agrupar, proyectar, observar y anunciar de una forma consecuente la
informacidn sobresaliente para su disposicion de comercio caracteristico que confronta

una entidad (Kotler, 2004).

2.3.8. Reconocimiento de Oportunidades.
Son procedimientos practicos mediante de los cuales las personas completan

con la caracterizacion de una proporcion (Barén, 2006).



70

2.3.9. Proveedor.

Es una persona o entidad, ya sea una persona fisica 0 una empresa, que
suministra o abastece un bien o servicio especifico a otras personas o empresas a cambio
de una remuneracion justa, en una relacion comercial donde se presta un servicio

asequible (Ojeda, 2016).

2.4.10. Conocimiento.

Investigacion que el sujeto dispone en su intelecto identificado y relativo,
vinculada con acontecimientos, métodos, consideraciones, deducciones, apreciaciones,
exploraciones, entendimientos y fundamentos que consiguen ser o no beneficiosos,

imprescindibles o elementales (Leidner, 2003).

2.4.11. Toma de Decisiones.

La toma de decisiones se caracteriza como un procedimiento mental en el cual
se efectla una seleccidn entre diversas opciones, incluso cuando la situacion solo
ofrezca una alternativa posible, existe la posibilidad de la "inaccién™, es decir, la

decision de no actuar (Bustillo, 2020).

2.4.12. Innovacion.
Es la creacion, aprobacion y funcionamiento de auténticas percepciones,

transformaciones, productos o servicios (Thompson, 1965).
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Capitulo 111

Hipotesis y Variables

Hipotesis
3.1.1 Hipotesis General.
El empleo de la inteligencia comercial se relaciona directamente con el proceso

de internacionalizacion en la empresa Wayayo, Huancayo, Junin, 2022.

3.1.2 Hipotesis Especificas.

HEL: El empleo de la inteligencia comercial se relaciona directamente con el
reconocimiento de oportunidades del proceso de internacionalizacién en la empresa
Wayayo, Huancayo, Junin, 2022.

HEL: El empleo de la inteligencia comercial se relaciona directamente con la
red de contactos del proceso de internacionalizacion en la empresa Wayayo, Huancayo,
Junin, 2022.

HEL: El empleo de la inteligencia comercial se relaciona directamente con el
aprendizaje, la creacion y la construcciébn de confianza del proceso de
internacionalizacion en la empresa Wayayo, Huancayo, Junin, 2022.

HE1: El empleo de la inteligencia comercial se relaciona directamente con la
decision de compromiso del proceso de internacionalizacién en la empresa Wayayo,

Huancayo, Junin, 2022.



3.2 ldentificacion de las Variables

V1: Inteligencia
comercial

Variables

V2: Proceso de
internacionalizacién

N

-

Figura 11. Identificacion de variables
Nota: Cuadro de identificacion de variables
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3.3 Operacionalizacion de las Variables

Tabla 2

Operacionalizacién de la variable Inteligencia Comercial

Variables Definicion Dimensiones Indicadores Escala  Instrumento
Sistema operativo
Proceso de exploracion Estrategia de
El uso de diversas herramientas y actividades informacion
-‘_g en un proceso de exploracion permite obtener
e informacidn sobre el producto, la marca y las o Investigacion y
S _ Conocimiento _ S
< tendencias de la demanda y oferta. Esta desarrollo Ordinal ~ Cuestionario
i informacion se convierte en instrumentos Innovacion
E) valiosos para tomar decisiones acertadas en el

ambito empresarial (Bassat, 2011).

Toma de decisiones

Proceso de toma de

decisiones

Control de calidad




Tabla 3

Operacionalizacion de la variable Internacionalizacion

74

Variables Definicion Dimensiones Indicadores Escala  Instrumento
Potencial de la empresa
Reconocimiento de .
Estudio del mercado externo
oportunidades
Plataformas especializadas
Proceso por el cual las empresas Posicion de la red Relaciones comerciales
aumentan gradualmente su contactos Trayectoria de la empresa
compromiso con las actividades y Calidad del producto
operaciones internacionales, es Ordinal  Cuestionario

decir, extienden cada vez mas sus Aprendizaje, creacion y

actividades mas alla de las fronteras construccion de

nacionales (Otero, 2008, p. 10). confianza

Proceso de internacionalizacién

Relaciones de
decisién de

compromiso

Relacion con el cliente
Calidad del producto y proceso logistico

Buena proyeccion de la marca

Financiamiento

Demanda del producto

Alcance a mejor tecnologia




Capitulo IV

Metodologia

4.1  Enfoque de la Investigacion

En este estudio se utilizé un enfoque cuantitativo, segun la definicion de Gomez (2006),
donde los datos fueron obtenidos y analizados para dar respuesta a las preguntas de
investigacion y verificar las hipotesis previamente establecidas. EIl enfogque cuantitativo se basa
en computos numericos y aplicaciones estadisticas para conseguir resultados precisos sobre los
comportamientos poblacionales.

En consonancia con Hernandez et al. (2014), la investigacion cuantitativa busca la
objetividad del conocimiento a través de un enfoque deductivo, aplicando diversas
herramientas numéricas y analisis estadisticos inferenciales para probar hipotesis previamente
formuladas. Este enfoque se asimila a las practicas de las ciencias naturales y del positivismo,

con el proposito de lograr generalizaciones.

4.2  Tipo de Investigacion

El presente estudio se clasificd como investigacion de tipo bésica, la cual, segun Garcia
(2009), hace referencia a “interpretaciones, andlisis tanto de disefios, caracteristicas y
asociaciones con el fin de contrastar las hipotesis propuestas” (p. 327).

Del mismo modo, Escudero y Cortez (2018), mencionan que la investigacion basica o
pura se enfoca en descubrir leyes o principios, esta investigacion fue de tipo béasico para
establecer una base sélida de conocimiento en un campo especifico. También dan a entender
que este tipo de investigacion busca comprender aspectos basicos y fundamentales de una
disciplina, sentando unas bases sélidas para investigaciones posteriores mas aplicadas y

practicas.
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Segun Ortega (2017), una investigacion de tipo basico se distingue por generar un base
de conocimiento donde no se busca explicitamente la resolucion de problemas préacticos, sino
mas bien el avance en la comprension teodrica de diversos fendmenos. Se considera como que

este tipo de investigacion tiene un papel fundamental para futuras investigaciones aplicadas.

4.3  Nivel de investigacion

Un estudio correlacional tiene como objetivo analizar las relaciones entre dos o mas
variables y cdmo se influyen mutuamente. En efecto, busca determinar si un cambio en una
variable esta asociado con un cambio en otra variable (Tan, 2014). De esta manera, permite
identificar si las variables analizadas varian en conjunto y en qué grado lo hacen.

De igual forma, Tan (2014) indica que, en una correlacion positiva o directa, dos
variables cambian juntas en la misma direccion. Por el contrario, en una correlacion negativa
o indirecta, dos variables cambian juntas en la direccion opuesta.

La investigacion adopté un enfoque transaccional, lo que significa que se basé en la
observaciéon y registro de datos en un solo punto en el tiempo, utilizando un disefio

correlacional.

4.4  Meétodos de Investigacion
4.4.1 Método General.

El método cientifico es una forma de realizar investigacion, basada en la
construccién de teorias, la generacién de hipétesis comprobables, su verificacion
empirica y la revision de la teoria si la hipotesis es rechazada (Flowerdew, 2009).

Por ello, el presente estudio cuenta con aspectos del método cientifico, como la

generacion y prueba de hipotesis.
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4.4.2 Metodo Especifico.

El método empleado fue el hipotético-deductivo que de acuerdo con el autor
Cegarra (2012), es béasicamente al formular hipoétesis relacionadas con posibles
alternativas de solucion al problema planteado, y comprobar que la informacion

disponible es coherente con la suya.

45  Disefio de Investigacion

Los autores Hernandez et al. (2010), mencionan que el uso del disefio metodoldgico en
la investigacion proporciona respuestas a las preguntas planteadas y fundamenta hipotesis
generales mediante un proceso sistematico y analitico.

La investigacion tuvo un disefio no experimental que trata de realizar investigaciones
sin preadulterar variables. Lo gue hace es examinar como se comporta la variable en el entorno
actual para luego estudiarla (Hernandez y Mendoza, 2018).

Se muestra el disefio del estudio:

I — - —

M
V2
Donde:
M : Representa a la muestra
Vi : Medicion de la variable 1
V2 : Medicidn de la variable 2

r : La relacion entre las variables
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Igualmente, el estudio fue transversal que se centra en “recopilar todos los datos en un

solo momento. El propdsito es describir variables y analizar su incidencia e interrelaciones en

un momento dado” (Palella et al., 2012, p. 76).

4.6

Poblacion y Muestra
4.6.1 Poblacion.

Este es el foco principal de la investigacion cientifica, dado que las poblaciones
de investigacion suelen ser grandes colecciones de individuos u objetos. La
investigacion se hace en interés de las personas (Psicoya, 2009).

La poblacion para investigar estd compuesta por los 50 colaboradores de la

empresa cervecera Wayayo, que se encuentran ejerciendo labores en el periodo 2022.

4.6.2 Muestra.
a) Unidad de Analisis.

Se consider0 a los colaboradores de la empresa que toman decisiones referentes
a la inteligencia comercial y los que estdn involucrados en el proceso de
internacionalizacion. Por lo mismo, se consideraron al gerente general (1), los jefes de
las areas con las que cuenta la empresa (5) y los colaboradores que son parte del equipo
para el proceso de internacionalizacion de la empresa (34) y pertenecen a las areas de
Logistica (5) [aprovisionamiento, almacenamiento, produccion, distribucion y logistica
inversa], finanzas (3) [presupuesto, ingresos y egresos], Recursos Humanos (4) [jefe de
planta, jefe de cajeros, jefe de bar y jefe de mantenimiento de fabrica], Area Comercial
(14) [relaciones, gestor de precios, gestores de ventas (10), distribucion, investigacion
de mercados], Marketing (4) [gestor de comunicacion digital, gestor de comunicacion

en puntos de venta, gestor de contenidos, gestor en programacion y desarrollo del
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producto - fijacion de precios], Contabilidad (4) [contabilidad, riesgo- control y

auditoria, impuestos y costos - presupuestos].

b) Tamafo de la Muestra.
El nimero de muestra se obtuvo mediante la formula de poblaciones finitas,
COMo Se muestra a continuacion:

ZZ*N*p*q
e2x(N-1)+Z2%+pxq

(N) Poblacion de estudio: 50
(Z) Nivel de confianza: 1.96
(e) Margen de error posible: 0.05
(p) Probabilidad positiva: 0.50
(g) Probabilidad negativa: (1 —p) = 0.50
(n) Muestra total del estudio: n
n =44
Para efectos del estudio se consider6 a 40 colaboradores, que estan involucrados

directamente con el objeto del estudio.

c) Seleccion de la muestra.

Para definir la muestra se han considerado métodos no probabilisticos, ya que
la seleccion de elementos no obedece la probabilidad, sino de razones relacionadas con
las caracteristicas o finalidad de la investigacion (Hernandez, 2014).

La muestra no probabilistica tiene la ventaja de ser util en disefios de estudio

gue no requiere una representacion completa de la poblacion, sino una seleccion
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cuidadosa y controlada de casos con caracteristicas especificas previamente definidas
en el planteamiento del problema.

Por consiguiente, para poder elaborar la presente tesis se tuvo que buscar
empresas de Huancayo que ya hayan exportado o que tengan nocion de exportar sus
productos a los mercados internacionales, es asi como se inicia el proceso de buscar
empresas que accedan a brindar informacion y otros aspectos méas. Al momento de la
busqueda se logré agendar 3 citas con distintas empresas con distintos rubros, de las
cuales dos eran empresas que ya exportaban hace mas de 5 afios y tenian mucha
experiencia en este &mbito y la tercera fue una empresa que ya tenian conocimiento y
nocion de exportar sus productos a los mercados internacionales.

Luego, las 2 primeras empresas practicamente no quisieron apoyar, ya que eran
muy recelosos en brindar informacion y en obsequiar un poco mas de su tiempo, asi
gue hubo rechazo. Pero a diferencia de las anteriores, la tercera empresa, fue muy
amable y sencilla en dicha cita y, lo mas importante, accedieron a dar informacion
necesaria como entrevistas, visitas a la planta, fotos, videos del proceso de elaboracién
de sus productos, etc. para la elaboracion de la tesis.

Finalmente, se pudo conseguir trabajar con la empresa cervecera Wayayo Yy asi
se definid la muestra como no probabilistica con muestreo por conveniencia - facilidad
de acceso, ya que como se explicé anteriormente, proporcionaron toda la informacion
que tenian desde sus inicios hasta el dia de hoy.

En tal sentido, la técnica de muestreo no probabilistico utilizada en esta
investigacion fue por conveniencia, donde Otzen y Manterola (2017), indican que esta
técnica permite seleccionar a empresas que acepten ser incluidas en la investigacion,

esto en relacién con la facilidad de acceso a su informacion y participacion de los
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sujetos para dicha investigacion, en este caso la empresa Wayayo fue quien decidio ser
parte de esta investigacion.

Por otro lado, se muestra otras ventajas del muestreo no probabilistico por
conveniencia mas especificos y explicitos:

Facilidad de acceso: En algunos casos, puede ser dificil o costoso acceder a una
poblacién objetivo-especifica. Utilizar una muestra no probabilistica permite
seleccionar participantes mas facilmente y obtener datos de manera mas conveniente.
También es eficiente y econdmico, ya que al seleccionar la muestra no probabilistica
puede ser mas rapida en comparacion con la seleccion de una muestra probabilistica.
No se requiere un marco de muestreo completo y el proceso de seleccion puede basarse
en la conveniencia. Y, por Gltimo, es flexible al no depender de un disefio probabilistico,
un estudio con muestra no probabilistica brinda mayor flexibilidad para adaptarse a
diferentes situaciones y objetivos de investigacion.

El muestreo no probabilistico permite al investigador o un grupo de expertos
establecer el criterio para seleccionar la muestra. Si el criterio es del investigador, se
basa en su conocimiento y experiencia para elegir los elementos que cumplen con las
condiciones necesarias para formar parte de la muestra (Supo, 2014).

Hernandez et al. (2014) explican que, en este tipo de fotografia, se seleccionan
unicamente aquellos expertos que son relevantes para el tema de investigacion,
asegurando que la muestra esté compuesta por los participantes necesarios para el

estudio.
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Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos
4.7.1 Técnicas.

La técnica de recoleccion utilizada en la investigacion fue la encuesta, la cual se
refiere a un método especifico de obtencién de datos a través de cuestionarios
estructurados. Los investigadores emplearon la encuesta como herramienta para
comprender las perspectivas individuales o grupales y adecuarla a los objetivos de la
investigacion, segun (Gémez, 2006).

La técnica utilizada para recabar informacién en la investigacion de la empresa
Wayayo fue la encuesta, la cual consiste en un conjunto de preguntas estructuradas

disefiadas para obtener datos especificos.

4.7.2 Instrumentos.

El instrumento empleado para recolectar datos fue el cuestionario, ampliamente
utilizado en investigaciones cuantitativas de mercados y sociales. Consiste en una serie
de preguntas para obtener informacion estadisticamente relevante sobre un tema
especifico. Los cuestionarios se adaptaron en una herramienta esencial para realizar
afirmaciones sobre grupos, individuos o poblaciones enteras (Menta, 2012).

El éxito de una encuesta depende en gran medida de la correcta construccién del
cuestionario. La seleccion adecuada de las preguntas, su secuencia, el escalado
adecuado y el formato del cuestionario son elementos cruciales para asegurar que la
encuesta refleje con precisién las perspectivas y opiniones de los participantes.
Malhotra (2004) destaca la relevancia de estos aspectos para hacer que la encuesta sea

valiosa y efectiva.
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a. Disefio.

El instrumento de esta investigacion estd formado por las dos variables de
estudio que se aplicaron a los colaboradores de la empresa Wayayo. En una primera
parte se abordd la variable “Inteligencia Comercial”, la misma que se considerd con
base en las teorias brindadas por Ahumada y Perusquia (2016) y Morcillo (2003),
ademas se adapto el cuestionario planteado originalmente por Bricefio y Yucra, (2019),
consta de 9 reactivos a escala de Likert (1 = totalmente en desacuerdo, 5 = totalmente
de acuerdo). Ademas, se empled un baremo para evaluar la variable como se muestra a

continuacion:

Tabla 3

Baremo de la variable 1

Proceso o Toma Inteligencia
» Conocimiento o )
exploracion decisiones comercial
Muy bajo 3a6 3a6 3a6 9al8
Bajo 7a9 7a9 7a9 19a27
Alto 10a12 10a12 10a12 28a36
Muy alto 13a15 13a15 13a15 37a45

Nota. Baremo para evaluacion de la variable 1, Inteligencia Comercial

Para la segunda variable “Proceso de Internacionalizacion”, el instrumento esta
basado al modelo Uppsala y se adapto lo propuesto por Vega y Teque (2020), se
plasmaron 20 reactivos que abordan las cuatro dimensiones y estan en la escala de
Likert (1 = no es importante, 5 = muy importante). Se muestra el instrumento en el
apéndice B. Para la evaluacion de la variable se emple6 un baremo como se ve en la

tabla siguiente:



Tabla 4

Baremo de la variable 2

Aprendizaje

o L Relaciones
Reconocimiento  Posicion y . ) o
de decision  Internacionalizacion
oportunidades red construccion .
) compromiso
confianza
Muy bajo 5a10 5a10 5a10 5a10 20a40
Bajo 11a15 11a15 11a15 11a15 41a60
Medio 16a20 16 a 20 16 a 20 16 a 20 61 a80
Alto 21a25 21a25 21a25 21a25 81 a 100

Nota. Baremo para evaluacion de la variable 2, Proceso de Internacionalizacién

b. Confiabilidad.
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En esta investigacion se tomd como instrumento de medicion de confiabilidad

el alfa de Cronbach (Hernandez et al., 2010).

Para Blumberg et al. (2005), la fiabilidad se refiere a una medida que

proporciona resultados consistentes con valores iguales.

El coeficiente de confiabilidad cae entre 0 y 1, con una confiabilidad perfecta

igual a 1, y no confiabilidad igual a 0. Los resultados de confiabilidad obtenidos luego

de aplicar el estadistico alfa de Cronbach mediante el programa, se muestra a

continuacion:



Tabla b

Estadistica de fiabilidad de la variable 1

Alfa de Cronbach N.° de elementos

.889 09

Nota. Estadistica de fiabilidad de la variable 1

Tabla 6

Estadistica de fiabilidad de la variable 2

Alfa de Cronbach N.° de elementos

.907 20

Nota. Estadistica de fiabilidad de la variable 2
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Para la variable Inteligencia comercial se obtuvo el coeficiente alfa de Cronbach

de 0.889, indicando la confiabilidad del instrumento. De igual manera, para la variable

Internacionalizacién, el coeficiente alfa de Cronbach obtenido de 0.907 muestra que el

cuestionario es altamente confiable y permite medir las variables de forma adecuada.

c. Validez.

Como lo mencionan los autores Escobar y Cuervo (2008), la validez mediante

expertos trata de la opinion informada de aquellos que cuentan con conocimientos y

experiencia sobre el tema, y tienen la capacidad de proporcionar informacion, juicio y

evaluacion.

Los resultados de la evaluacion de los expertos indicaron que es valida la

aplicacion de ambos cuestionarios. El primer experto Mag. Carlos Pérez Capcha dio

como resultado la categoria “Aprobado”, y para la experta 2, Mag. Cristina Nafia indico



86

la misma categoria “Aprobado”, ambos dieron a conocer que se pueden aplicar los

cuestionarios para la presente investigacion (apéndice C).
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Capitulo V

Resultados

5.1  Descripcion del Trabajo de Campo

En este capitulo de la tesis, se brinda los principales resultados alcanzados con base en
la informacion recaudada en la empresa Wayayo. Del mismo modo, al ser una investigacion
cuantitativa se empled herramientas como Excel y para el analisis descriptivo y contrastar las
hipdtesis planteadas se emple6 el software estadistico SPSS para presentarlos en figuras y

tablas de ambas variables.

5.2 Presentacion de Resultados
Tabla 7

Sexo de los participantes

Descripcion Frecuencia Porcentaje vilido
Valido Masculino 29 72.5
Femenino 11 27.5
Total 40 100,0

Nota: La tabla muestra el porcentaje del sexo de los participantes.
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5.3 Presentacion de Resultados
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Figura 12. Distribucion de los participantes segin sexo
Nota: La tabla 7 da a conocer que el sexo que prevalece en la empresa es el masculino con un 72.50 %, mientras
que el sexo femenino solo es del 27.50 %.

Tabla 8

Edad de los participantes

Descripcién Frecuencia Porcentaje vilido
Valido 18 a 25 anos 12 30.0
26 a 35 anos 20 50,0
36 a 45 anos 8 20.0

Total 40 100,0

Nota: La tabla muestra el porcentaje de la edad de los participantes.
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Figura 13. Distribucién de los participantes segtin rango de edad

Nota. Con relacién a la edad de los participantes de la empresa de cerveza artesanal, la mayoria, es decir, el 50 %,
se encuentra en el rango de 26 a 35 afios. Un 30 % se ubica en el rango de 18 a 25 afios, y un 20 % se encuentra
en el rango de 36 a 45 afios, como se puede observar en la tabla 8.

5.2.1. Variable Inteligencia Comercial
Tabla 9

Dimensidn Proceso de exploracion

Frecuencia Porcentaje vilido

Valido Alto 13 325
Muy alto 27 67,5
Total 40 100,0

Nota: La tabla muestra el porcentaje de la dimension Proceso de exploracion.
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PROCESO DE EXPLORACION

Figura 14. Baremo de la dimension Proceso de exploracion

Nota: En cuanto a la dimensién del proceso de exploracién de la Inteligencia comercial, los resultados obtenidos
através del baremo aplicado para su evaluacién se presentan en la tabla 9 y la figura 14. Se observa que el 67,50 %
de los participantes se encuentran en el nivel muy alto, mientras que el 32,50 % se encuentra en un nivel alto.

Tabla 10

Dimensién Conocimiento

Frecuencia Porcentaje valido
Valido Bajo 4 10,0
Alto 23 57.5
Muy alto 13 32,5
Total 40 100,0

Nota: La tabla muestra el porcentaje de la dimension Conocimiento.



91

Porcentaje

Alto
CONOCIMIENTO

Figura 15. Baremo de la dimension Conocimiento

Nota. Respecto a la dimension conocimiento de la Inteligencia comercial, la tabla 10 y figura 15 muestran los
resultados obtenidos mediante el baremo aplicado para su evaluacion, donde el 57.50 % se encuentra en el nivel
alto, el 32.50 % en el nivel muy alto, y solo el 10.00 % se ubican en el nivel bajo.

Tabla 11

Dimension Toma de decisiones

Frecuencia Porcentaje vilido
Valido Bajo 8 20,0
Alto 13 32,5
Muy alto 19 47,5
Total 40 100,0

Nota: La tabla muestra el porcentaje de la dimension en la toma de decisiones.
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Figura 16. Baremo de la dimension Toma de decisiones

Nota. En relacion con la dimensién de toma de decisiones de la Inteligencia comercial, los resultados obtenidos a
través del baremo aplicado para su evaluacion se reflejan en la tabla 11 y la figura 16. Se observa que el 47.50 %
de los participantes se encuentran en un nivel muy alto, el 32.50 % se ubica en el nivel alto, y el 20.00 % en el
nivel bajo.

Tabla 12

Variable Inteligencia comercial

Frecuencia Porcentaje vilido
Vilido Bajo 8 20,0
Alto 9 22,5
Muy alto 23 57,5
Total 40 100,0

Nota: La tabla muestra el porcentaje de la variable Inteligencia Comercial.
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Figura 17. Baremo de la variable Inteligencia Comercial

Nota. Los resultados obtenidos mediante el baremo aplicado para evaluar la variable de inteligencia comercial se

presentan en la tabla 12 y la figura 15. En estos resultados, se observa que el 57,50 % de los participantes se

encuentra en el nivel muy alto, el 22,50 % en el nivel alto, mientras que el 20,00 % se ubica en un nivel bajo.
5.3.1 Variable Proceso de Internacionalizacion.

Tabla 13

Dimensidn Reconocimiento de oportunidades

Frecuencia Porcentaje vilido
Valido Alto 16 40,0
Muy alto 24 60,0
Total 40 100,0

Nota: La tabla muestra el porcentaje de la dimension reconocimiento de oportunidades.
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Figura 18. Baremo de la dimension Reconocimiento de oportunidades

Nota. Los resultados obtenidos para la dimensién de reconocimiento de oportunidades en el proceso de
internacionalizacién se presentan en la tabla 13 y la figura 16. En estos resultados, se observa que el 60.00 % de
los participantes se encuentra en el nivel muy alto, mientras que el 40.00 % esta en el nivel alto.

Tabla 14

Dimension Posicion de la red de contactos

Frecuencia Porcentaje vilido
Valido Alto 18 45.0
Muy alto 22 55,0
Total 40 100,0

Nota: La tabla muestra el porcentaje de la dimension Posicion de la red de contactos.
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Figura 19. Baremo de la dimension Posicion de la red de contactos

Nota. Con relacién a la dimensién posicion de la red de contactos del proceso de
internacionalizacion, la tabla 14 y figura 17 dan a conocer los resultados obtenidos mediante
el baremo aplicado para medirla, donde con un 55.00 % se encuentra en el nivel muy alto, y
con un 45.00 % en el nivel alto.

Tabla 15

Dimensidn Aprendizaje, creacion y construccion de confianza

Frecuencia Porcentaje valido
Valido Bajo 4 10,0
Alto 17 42,5
Muy alto 19 47,5
Total 40 100,0

Nota: La presente tabla muestra el porcentaje Dimension Aprendizaje, creacion y construccion.
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Figura 20. Baremo de la dimension Aprendizaje, creacidn y construccion de la confianza
Nota. Con relacidn a esta dimension sobre la confianza del proceso de internacionalizacién, la tabla 15 y figura
18 dan a conocer los resultados obtenidos mediante el baremo aplicado para medirla, donde el 47.50 % se ubica
en el nivel muy alto y alto, el 45.50 % se encuentra en un nivel alto y solo el 10.00 % en el nivel bajo.

Tabla 16

Dimensidn Relaciones de decision de compromiso

Frecuencia Porcentaje valido
Valido Bajo 4 10,0
Alto 9 22,5
Muy alto 27 67,5
Total 40 100,0

Nota:La presente tabla muestra el porcentaje Dimension Relaciones de decision de compromiso.
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Figura 21. Baremo de la dimension Relaciones de decision de compromiso

Nota. Respecto a la dimension decision de compromiso del proceso de internacionalizacion, la tabla 16 y figura
19, indican los resultados obtenidos mediante el baremo aplicado para medirla, donde el 67.50 % esta en un nivel
muy alto, el 22.50 % en el nivel alto, y solo el 10.00 % en el nivel bajo.

Tabla 17

Variable Proceso de internacionalizacion

Frecuencia Porcentaje valido
Valido Alto 13 325
Muy alto 27 67,5
Total 40 100,0

Nota: La presente tabla muestra el porcentaje de la Variable Proceso de internacionalizacion
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Figura 22. Baremo de la variable Proceso de Internacionalizacion

Nota. Para la variable Proceso de Internacionalizacion, la tabla 17 y figura 20, muestran los resultados obtenidos
mediante el baremo aplicado para su evaluacion, donde con un 67.50 % se ubica en el nivel muy alto, y con un
32.50 % en el nivel alto.

5.4  Contrastacion de Resultados

5.4.1 Hipdtesis General.
a. Planteamiento de la Hipoétesis.

Ho: El empleo de la inteligencia comercial no se relaciona directamente con el
proceso de internacionalizacion en la empresa Wayayo, Huancayo, Junin, 2022.

Hi: El empleo de la inteligencia comercial se relaciona directamente con el
proceso de internacionalizacion en la empresa Wayayo, Huancayo, Junin, 2022.
b. Seleccion del Estadistico

El estadigrafo para la prueba es el rho de Spearman acorde a los resultados
obtenidos con base en la prueba de Kolmogdrov-Smirnov, como se muestra en la tabla

siguiente:
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Tabla 18

Prueba de Kolmogdrov-Smirnov de la variable Proceso de Internacionalizacion

Proceso
internacionalizaciéon
N 40
Estadistico de prueba 713
Sig. ,000

Nota: La tabla muestra la Prueba de Kolmogorov-Smirnov de la variable Proceso I.

c. Coeficiente de correlacion
Tabla 19 Estadigrafo rho de Spearman para la hip6tesis general

Estadigrafo Rho de Spearman para la hipétesis general

Inteligencia Proceso de
Comercial Internacionalizacio
n
Rho de Inteligencia Coeficiente de 1,000 860"
Spearman Comercial correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 40 40
Proceso de Coeficiente de ,860* 1,000
Internacionalizacion correlacion
Sig. (bilateral) .000
N 40 40

Nota: Elaborado en la base de datos de SPSS. Elaboracion propia

d. Decision y conclusion estadistica
Dado que el valor p = 0.000, es menor al nivel de significancia a = 0.05, se

decide rechazar la hipotesis nula y aceptar la hipdtesis alterna.
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Con un coeficiente rho de Spearman igual a 0.860, da a conocer una correlacion
directa alta a un nivel de significancia del 0.05, entre la inteligencia comercial y el

proceso de internacionalizacion para la empresa Wayayo.

5.4.2 Hipdtesis Especifica 1.
a. Planteamiento de la Hipdtesis.

Ho: El empleo de la inteligencia comercial no se relaciona directamente con la
dimensién reconocimiento de oportunidades del proceso de internacionalizacién en la
empresa Wayayo, Huancayo, Junin, 2022.

Hi: El empleo de la inteligencia comercial se relaciona directamente con la
dimensidén reconocimiento de oportunidades del proceso de internacionalizacién en la

empresa Wayayo, Huancayo, Junin, 2022.

b. Seleccion del Estadistico.
El estadigrafo para la prueba es el rho de Spearman acorde a los resultados
obtenidos con base en la prueba de Kolmogdrov-Smirnov, como se muestra en la tabla

siguiente:
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Tabla 20 Prueba de Kolmogorov-Smirnov de la dimension 1

Prueba de Kolmogorov-Smirnov de la dimension 1

Reconocimiento de

Oportunidades

N 40
Estadistico de prueba 623
Sig. .000

Nota: La tabla muestra la Prueba de Kolmogorov-Smirnov de la dimension 1.

c. Coeficiente de Correlacion

Tabla 21 Estadigrafo rho de Spearman para la hipotesis especifica 1

Estadigrafo Rho de Spearman para la hipdtesis especifica 1

Inteligencia Reconocimiento de
Comercial Oportunidades
Rho de Inteligencia Comercial  Coeficiente de 1,000 606 *
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) . .000
N 40 40
Reconocimiento de Coeficiente de L606%* 1,000
Oportunidades correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 40 40

Nota: Esta tabla muestra el estadigrafo Rho de Spearman para la hipétesis especifica 1.

d. Decision y Conclusion Estadistica.
Dado que el valor p = 0.000, es menor al nivel de significancia a = 0.05, se

decide rechazar la hipotesis nula y aceptar la hipdtesis alterna.
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Con un coeficiente rho de Spearman igual a 0.696, da a conocer una correlacion
directa moderada a un nivel de significancia del 0.05, entre la inteligencia comercial y

la dimension Reconocimiento de oportunidades para la empresa Wayayo.

5.4.3 Hipotesis Especifica 2.
a. Planteamiento de la Hipdtesis.

Ho: El empleo de la inteligencia comercial no se relaciona directamente con la
dimensién posicién de la red de contactos del proceso de internacionalizacion en la
empresa Wayayo, Huancayo, Junin, 2022.

Hi: El empleo de la inteligencia comercial se relaciona directamente con la
dimensién posicién de la red de contactos del proceso de internacionalizacion en la

empresa Wayayo, Huancayo, Junin, 2022.

b. Seleccion del Estadistico.
El estadigrafo para la prueba es el rho de Spearman acorde a los resultados
obtenidos con base en la prueba de Kolmogdrov-Smirnov, como se muestra en la tabla

siguiente:

Tabla 22 Prueba de Kolmogorov-Smirnov de la dimension 2

Prueba de Kolmogorov-Smirnov de la dimension 2

Posicion de la red de

contactos
N 40
Estadistico de prueba .634
Sig. ,000

Nota: La tabla muestra Prueba de Kolmogorov-Smirnov de la dimension 2.
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c. Coeficiente de correlacion

Tabla 23 Estadigrafo rho de Spearman para la hipotesis especifica 2

Estadigrafo Rho de Spearman para la hipdtesis especifica 2

Inteligencia Posicién de la red
Comercial de Contactos
Rho de Inteligencia Coeficiente de 1,000 602
Spearman Comercial correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 40 40
Posicion de la red de Coeficiente de ,602*° 1,000
contactos correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 40 40

Nota: Esta tabla muestra el Estadigrafo Rho de Spearman para la hipotesis especifica 2.

d. Decision y Conclusion Estadistica.

Dado que el valor p = 0.000, es menor al nivel de significancia a = 0.05, se
decide rechazar la hipétesis nula y aceptar la hipétesis alterna.

Con un coeficiente rho de Spearman igual a 0.602, da a conocer una correlacion
directa moderada a un nivel de significancia del 0.05, entre la inteligencia comercial y

la dimensidn Posicion de la red de contactos para la empresa Wayayo.
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5.4.4 Hipotesis Especifica 3.
a. Planteamiento de la Hipdtesis.

Ho: El empleo de la inteligencia comercial no se relaciona directamente con la
dimensiéon aprendizaje, creacion y construccion de confianza del proceso de
internacionalizacion en la empresa Wayayo, Huancayo, Junin, 2022.

Hi: El empleo de la inteligencia comercial se relaciona directamente con la
dimensién aprendizaje, creacion y construccion de confianza del proceso de

internacionalizacion en la empresa Wayayo, Huancayo, Junin, 2022.

b. Seleccion del Estadistico.
El estadigrafo para la prueba es el rho de Spearman acorde a los resultados
obtenidos con base en la prueba de Kolmogoérov-Smirnov, como se muestra en la tabla

siguiente:

Tabla 24 Prueba de Kolmogorov-Smirnov de la dimension 3

Prueba de Kolmogorov-Smirnov de la dimension 3

Aprendizaje,
creacion y
construccion de

confianza

40

Estadistico de prueba 760

.003

Nota: La tabla muestra la prueba de Kolmogorov-Smirnov de la dimensién 3.



c. Coeficiente de correlacion

Tabla 25 Estadigrafo rho de Spearman para la hipotesis especifica 3

Estadigrafo Rho de Spearman para la hipdtesis especifica 3

105

Inteligencia Aprendizaje,
Comercial Creacion y
Construccion de
Confianza
Rho de Inteligencia Coeficiente de 1,000 .836™
Spearman Comercial correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 40 40
Aprendizaje, Creacion Coeficiente de .836™ 1,000
y Construccion correlacion
confianza Sig. (bilateral) ,000
N 40 40

Nota: La tabla muestra el Estadigrafo Rho de Spearman para la hipotesis especifica 3.

d. Decision y Conclusion Estadistica.

Dado que el valor p = 0.000, es menor al nivel de significancia o = 0.05, se

decide rechazar la hipétesis nula y aceptar la hipétesis alterna.

Con un coeficiente rho de Spearman igual a 0.836, da a conocer una correlacién

directa alta a un nivel de significancia del 0.05, entre la inteligencia comercial y la

dimensidon aprendizaje, creacion y construccion de confianza para la empresa Wayayo.

5.4.5 Hipotesis Especifica 4.

a. Planteamiento de la Hipdtesis.

Ho: El empleo de la inteligencia comercial no se relaciona directamente con la

dimension Relaciones de decision de compromiso del proceso de internacionalizacion

en la empresa Wayayo, Huancayo, Junin, 2022.
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Hi: El empleo de la inteligencia comercial se relaciona directamente con la
dimensién Relaciones de decision de compromiso del proceso de internacionalizacion

en la empresa Wayayo, Huancayo, Junin, 2022.

b. Seleccion del Estadistico.
El estadigrafo para la prueba es el rho de Spearman acorde a los resultados
obtenidos con base en la prueba de Kolmogdrov-Smirnov, como se muestra en la tabla

siguiente:

Tabla 26 Prueba de Kolmogorov-Smirnov de la dimension 4

Prueba de Kolmogorov-Smirnov de la dimension 4

Relaciones de

decisién de
compromiso
N 40
Estadistico de prueba ,647
Sig. ,002

S

Tabla: La tabla muestra la Prueba de Kolmogorov-Smirnov de la dimension 4.

c. Coeficiente de correlacion
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Tabla 27 Estadigrafo rho de Spearman para la hipotesis especifica 4

Estadigrafo Rho de Spearman para la hipotesis especifica 4

Inteligencia Relaciones de
Comercial decision de
compromiso
Rho de Inteligencia Coeficiente de 1.000 868"
Spearman Comercial correlacion
Sig. (bilateral) . L0000
N 40 40
Relaciones de Coeficiente de 868 1.000
Decision de correlacion
compromiso Sig. (bilateral) ,000
N 40 40

Nota: La tabla muestra el Estadigrafo Rho de Spearman para la hipétesis especifica 4.

d. Decision y Conclusién Estadistica

Dado que el valor p = 0.000, es menor al nivel de significancia a = 0.05, se
decide rechazar la hipdtesis nula y aceptar la hipétesis alterna.

Con un coeficiente rho de Spearman igual a 0.868, da a conocer una correlacién
directa alta a un nivel de significancia del 0.05, entre la inteligencia comercial y la

dimensién Relaciones de decision de compromiso para la empresa Wayayo.

55  Discusion de Resultados

Luego de obtener la informacion por los cuestionarios aplicados, se obtuvo los
resultados mediante el estadistico rho de Spearman, se puede concluir que la inteligencia
comercial definitivamente tiene una relacion alta positiva con el proceso de
internacionalizacion en la empresa Wayayo. Como indica el coeficiente de correlacién 0.860,

que con la implementacion de la inteligencia comercial como una herramienta de apoyo para
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encontrar informacion que luego se utiliza como base para las decisiones, hara que la empresa
pueda minimizar sus riesgos al momento de ingresar a mercados externos.

La demanda esta ahi para expandirse y obtener acceso a un determinado mercado con
el fin de hacer crecer el negocio. Este ha sido el caso para los autores Vega y Teque (2020),
donde el modelo de Uppsala enfatiza el paso de las empresas a la internacionalizacién enfoque
impulsado por la demanda o la necesidad en un mercado extranjero.

De igual manera, para los investigadores Persson y Sjéd (2017), mostraron en su estudio
que el Business Intelligence aporta a que las empresas realicen negocios en el exterior.
Asimismo, para Guevara (2020), en su estudio demostr6 que la inteligencia comercial aporta
en la promocién de exportacion del café de la Amazonia peruana. También, en el articulo de
Ahumada y Perusquia (2016), indicaron que la inteligencia de negocios tiene relacion positiva
con la competitividad de las empresas estudiadas en Tijuana.

Para el primer objetivo, el resultado encontrado indica la correspondencia directa
moderada entre la inteligencia comercial y la dimension Reconocimiento de oportunidades,
mediante el estadistico rho de Spearman con un coeficiente 0.696, dando a conocer que las
herramientas que la empresa emplee sobre inteligencia comercial para que reconozca las
oportunidades en mercados externos potenciales, mediante participacion de ferias, contactos
con clientes, etc., aportard a que la empresa inicie sus operaciones internacionalmente.

Igualmente, para los autores Vega y Teque (2020) obtuvieron como resultado en las
empresas agroexportadoras iquefias como un factor importante en su paso a la
internacionalizacion al reconocer las oportunidades que hay en el mercado externo.

Aldave (2018) demostrd que la inteligencia comercial incide significativamente en la
comercializacion internacional para la empresa Agrokasa. De igual forma, para los autores

Carriony de la Rosa (2018), determinaron que el uso de inteligencia comercial influye de forma
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significativa para que la empresa de calzado tome la mejor decision de leccion hacia el pais
que desea exportar su producto.

Para el segundo objetivo, se concluyé que hay correlacion moderadamente directa entre
la inteligencia comercial y la dimension Posicion de la red de contactos, con un coeficiente rho
de Spearman de 0.602, con ello se menciona que, mediante la inteligencia comercial la empresa
Wayayo podrd mejorar su posicionamiento de redes de contacto, al brindar la posibilidad de
contactar expertos e informacion y, esto, le generard acceso a mayor y mejor contrato comercial
en el exterior.

Para los autores Vega y Teque (2020) esta dimensién es una de las mas relevantes para
las empresas del sector agro que exportan, ya que, al tener una buena comunicacion con sus
clientes, lo podra fidelizar, cumplir con los requerimientos que estos tienen aportara en mejorar
su negociacion y para conocer ello es necesario contar con herramientas o plataformas de
informacidn. Y para Carrion y de la Rosa (2018), concluyeron que la inteligencia comercial
aporta a identificar los clientes potenciales y sus caracteristicas para llegar a conocerlos.

De igual manera, los autores Kraemer et al. (2018) dieron a conocer que tener un
contacto es clave en el mercado exterior. Alguien que sea un experto en el mercado, el pais y
el entorno empresarial, que tiene contactos y fuentes locales. Mediante herramientas de
informacidn las empresas pueden tener un contacto en el mercado, lo que ayudd a que la
configuracién del negocio fuera menos problematica y los problemas se conocian o podian
resolverse rapidamente. Lo mismo da a conocer el autor Aldave (2018), demostrando que el
acceso a la informacion sobre la calidad que busca el mercado, la competencia, y
requerimientos del cliente extranjero influye en la venta a mercados internacionales.

Esta leccidn se describe en el modelo de Uppsala como la construccidn de relaciones y
la mejora de la confianza y el compromiso en el mercado. Johanson y Vahlne (2009) creen que

estos componentes son un aspecto clave en internacionalizacion y aprendizaje exitosos.
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Construir relaciones, confianza y el compromiso y la capacidad de aprender son condiciones
previas para la internacionalizacion.

Respecto al tercer objetivo, acerca de la correspondencia entre la inteligencia comercial
y la dimension Aprendizaje, creacion y construccion de confianza, acorde al coeficiente de
correlacion de Spearman con un valor de 0.836, existe una correlacion alta y se muestra que
mediante las herramientas de la inteligencia comercial que aporte a generar transacciones
internacionales, la empresa Wayayo podra ir ganando experiencia y, ademas, tendran mayor
confianza en sus operaciones. Lo mismo se sostiene en la investigacion de Vega y Teque
(2020), quienes dan a conocer que la tecnologia es un aliado referido al manejo de herramientas
que permitan el acceso y nuevos canales de comunicacion con el cliente externo, ya que aporta
a que las empresas agroexportadoras incrementen sus transacciones en paises externos.

De igual manera, Bracamonte y Cisterna (2015) mostraron en su estudio que la base de
datos que tiene para la realizacion de la inteligencia de negocio es buena, ya que mediante estas
se obtiene conocimiento sobre el mercado que aportan a la exportacion para la empresa de
confecciones.

Asimismo, para los autores Kraemer et al. (2018), con base en la dimension de
experiencia se puede extraer que cuanta mas experiencia se gana, mas conocimiento se puede
utilizar para otros procesos. Los problemas y asuntos de procesos pasados pueden ser evitados.
Aunque es necesario sefialar que cada pais tiene diferentes desafios y diferentes aspectos que
quizas no hayan ocurrido antes. Como lo indica el modelo de Uppsala, donde se afirma que el
aprendizaje es un proceso que lleva tiempo y el crecimiento se va haciendo paso a paso. Segun
los autores en mencidn, esto siempre es aplicable y factible, y es importante tenerlo.

El cuarto objetivo, sobre el resultado de que existe correlacion alta entre la inteligencia
comercial y la dimension Relaciones de compromiso, con un coeficiente de 0.868 obtenido

mediante el estadistico rho de Spearman, indicando que la inteligencia comercial brinda cierta
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informacidn sobre la inversion en mercados externos; sin embargo, para la empresa eso es una
posibilidad lejana, ya que por lo pronto buscan ingresar al mercado externo mediante la venta
desde el pais de origen, mas no de contar con una sucursal.

Igualmente, para los autores Vega y Teque (2020) indicaron que los agroexportadores
iquefios ven como una vision a largo plazo el de obtener financiamiento para contar con una
sucursal en el extranjero, ya que en la actualidad ellos cuentan con un tercero que colocan sus
productos.

Igualmente, para los autores Kraemer et al. (2018) demostraron que se debe aprender a
no precipitarse en un mercado extranjero. La investigacion, el conocimiento del mercado, la
informacidn de antecedentes y los contactos deben ser establecidos y puestos en marcha con el
fin de iniciar la implementacion real de la filial. Entrar en un mercado con una mentalidad de

prueba y error es mas probable que no tenga éxito y no sea de gran valor financiero.
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Conclusiones

Durante la investigacion se encontré que existe una relacion directa alta entre la
inteligencia comercial y el proceso de internacionalizacion basado en el modelo Uppsala
para la empresa de cerveza artesanal Wayayo, con un coeficiente de Spearman de 0.860,
por lo cual, si la empresa maneja mas herramientas de inteligencia comercial que le
permitan analizar la informacion de mercados externos, mejor sera el proceso de expansion
a nuevos mercados.

En el caso del primer objetivo, se encontré que existe una correlacion directa entre la
inteligencia comercial y la dimension Reconocimiento de oportunidades del proceso de
internacionalizacion en la empresa Wayayo, con un coeficiente rho de Spearman igual a
0.696, indicando que, especialmente, para la empresa que esta en inicios de operaciones,
si esta emplea mejor la inteligencia comercial podra reconocer mejor las oportunidades en
el mercado extranjero, que le permita generar estrategias y poder internacionalizarse.

En el caso del segundo objetivo, se encontrd que existe una correlacion directa moderada
entre la inteligencia comercial y la posicion en la red de contactos del proceso de
internacionalizacion en la empresa Wayayo, con un coeficiente rho de Spearman igual a
0.602, dando a conocer que, si laempresa contara con mejores herramientas de inteligencia
comercial, que le permitan conocer los requerimientos de los proximos clientes, como la
calidad del producto, niveles de produccion, tiempo de entrega; entonces, podra tener un
mayor y mejor posicionamiento en la red de contactos externos.

Para el tercer objetivo, se encontré que existe una correlacion directa alta entre la
inteligencia comercial y el aprendizaje y construccion de confianza del proceso de
internacionalizacion en la empresa Wayayo, con un coeficiente rho de Spearman igual a

0.836, indica que sin duda, si la empresa cuenta como aliado a la tecnologia, al emplear



113

mas herramientas de inteligencia comercial que le brinde informacion y, ademas, que le
permita tener aprendizaje con base en la experiencia mediante el uso de plataformas
disponibles, podra generar una mayor confianza en sus operaciones y que los proximos
clientes lo noten.

En cuanto al cuarto objetivo, se encontré que existe una correlacion directa alta entre la
inteligencia comercial y las relaciones de decision de compromiso del proceso de
internacionalizacion en la empresa Wayayo, con un coeficiente rho de Spearman igual a
0.868, indicando que esta dimension es vital, si la empresa en su momento desee
expandirse, para ello, si invierte en mas recursos de inteligencia comercial que le brinde
informacidn sobre financiamiento e inversion a nivel macro podréa tener la opcién de contar

con sucursales.
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Aportaciones a la Comunidad Cientifica y Grupos de Interés

La siguiente investigacion puede generar un interées significativo y de suma relevancia

a la comunidad cientifica y grupos de interés desde diversos puntos:

1.

Generacion de conocimiento teorico: la tesis puede contribuir al desarrollo y
enriquecimiento de la teoria en el campo de la internacionalizacion empresarial y la
inteligencia comercial, al explorar y analizar la relacidn entre ambas variables. Esto puede
ayudar a fortalecer la comprension conceptual y tedrica de este fendmeno.

Evidencia empirica: al utilizar métodos de investigacion y recopilar datos empiricos, la
tesis puede proporcionar evidencia empirica sélida respecto a la relacion entre la
inteligencia comercial y el proceso de internacionalizacién dentro de las empresas. Estos
hallazgos podrian respaldar o refutar teorias existentes, asi como generar nuevas
perspectivas y conocimientos en el campo.

Orientacion practica: Si los resultados obtenidos de la tesis demuestran una relacion
significativa entre la inteligencia comercial y el proceso de internacionalizacion, podrian
tener implicaciones préacticas relevantes para las empresas y los responsables de la toma
de decisiones. Los hallazgos podrian generar una base sélida para la formulacion de
estrategias empresariales mas efectivas en el contexto de la internacionalizacion.
Estimulacion de futuras investigaciones: La tesis puede generar nuevas preguntas de
investigacion y areas de estudio relacionadas con la inteligencia comercial y la
internacionalizacion. Esto puede estimular y motivar a otros investigadores de la
comunidad cientifica a realizar investigaciones adicionales, ampliando asi el conocimiento
existente en el campo.

En resumen, una tesis que investiga y analiza la relacion entre la inteligencia y el

proceso de internacionalizacion puede realizar importantes aportes a la comunidad cientifica 'y
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grupos de interés al generar conocimiento tedrico, proporcionar evidencia empirica, ofrecer

orientacion practica y estimular futuras investigaciones en el tema.
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Recomendaciones

1. Sobre la base de los antecedentes de investigacion y los resultados obtenidos en este estudio,
asi como las referencias de expertos en la materia de las variables estudiadas, se recomienda
al gerente de la empresa Wayayo que destine mayores recursos a actividades destinadas al
uso de la inteligencia comercial, mediante las herramientas que se encuentran en las
plataformas de Promperu, SIICEX, Adex Data Trade y Sunat que aporten en la mejora de
los niveles productivos, comerciales y competitivos en el mercado internacional.

2. Para minimizar los riesgos al momento que la empresa comience a internacionalizarse, se
recomienda que exista un area que se encargue de todo lo relacionado a los aspectos de
negocios internacionales y empleen la inteligencia comercial. De esta manera, obtendra
informacién certera y actualizada que le permita conocer el mercado externo, generar
contactos con los clientes potenciales y desarrollar acciones que les permita alcanzar el
objetivo planteado.

3. Asimismo, se considera importante para la empresa que, mediante el empleo de la
inteligencia comercial, podra contactar directamente a los proveedores de insumos y realice
la importacién de estos. Lo que aportara en el precio de compra de la materia prima y al
proceso de elaboracion. Un aspecto vital para que se desarrolle lo mencionado lineas arriba
es que la empresa invierta en capacitaciones y en una herramienta de tecnologia de
informacidn que aporte a obtenerla en tiempo real permitiéndole asi conocer sus procesos,
ventas (internas y externas), y asi pueda realizar proyecciones que puedan generar
estrategias y tomar decisiones.

4. Se recomienda a la empresa Wayayo que comience a invertir en el mercado externo, ya que
su producto es muy demandado. Y si cuentan con productos de alta calidad e innovacién

podria ser una de las marcas competitivas y desarrollar una produccion durante todo el afio
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y no solo hacerlo en algunas estaciones como sucede actualmente. Para futuras
investigaciones, se recomienda analizar otros modelos de internacionalizacién, ya que la
dimension de la red de contactos es una de las dimensiones mas importantes para estudiar
la internacionalizacion de las empresas y también se podria encontrar otras variables
interesantes.

. Por ultimo, se recomienda al gerente de la empresa tener un plan de inteligencia comercial
que le permita realizar de forma constante analisis de nuevos mercados potenciales y
plantear definir la comercializacion para la introduccion de sus productos a mercados

externos.
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Apéndice 1

Matriz de Consistencia

Problemas de investigacion

Objetivos de la investigacion

Hipotesis de la investigacion

Problema general

Objetivo general

Hipétesis general

Variables de la

investigacion

Método y alcance de

la investigacion

¢Cudl es la relacion entre el
empleo de la inteligencia
comercial con el proceso de
internacionalizacion en la
empresa Wayayo, Huancayo,
Junin, 20227

Determinar la relacion entre el
empleo de la inteligencia
comercial con el proceso de
internacionalizacion en la
empresa Wayayo, Huancayo,
Junin, 2022.

El empleo de inteligencia
comercial se relaciona
directamente con el proceso de
internacionalizacion en la
empresa Wayayo, Huancayo,
Junin, 2022.

Inteligencia

Comercial

Proceso de

internacionalizacion

Problemas especificos

Objetivos especificos

Hipotesis especificas

Dimensiones

¢Cual es la relacion entre el
empleo de la inteligencia

comercial con la dimension

reconocimiento de oportunidades
del proceso de

internacionalizacion en la

empresa Wayayo, Huancayo,

Junin, 2022

¢Cual es la relacion entre el
empleo de la inteligencia

comercial con la dimensién

Establecer la relacién entre el
empleo de la inteligencia
comercial con la dimension
reconocimiento de oportunidades
del proceso de
internacionalizacion en la
empresa Wayayo, Huancayo,
Junin, 2022.

Establecer la relacion entre el
empleo de la inteligencia

comercial con la dimensién

El empleo de la inteligencia
comercial se relaciona
directamente con la dimension
reconocimiento de
oportunidades del proceso de
internacionalizacién en la
empresa Wayayo, Huancayo,
Junin, 2022.

El empleo de la inteligencia
comercial se relaciona

directamente con la dimension

e reconocimiento
de oportunidades

e posicion de la red

¢ aprendizaje,
creaciony
construccién de
confianza

o relaciones de
decision de

compromiso

Enfoque de la
investigacion:

Cuantitativo

Nivel de la
investigacion:

Correlacional

Tipo de

investigacion: Basica

Disefio de la
investigacion: No

experimental




posicion de la red del proceso
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Poblacion:

posicion de la red del proceso de
internacionalizacion en la
empresa Wayayo, Huancayo,
Junin, 20227
¢ Cual es la relacion entre el
empleo de la inteligencia
comercial con la dimension
aprendizaje, creacion y
construccion de confianza del
proceso de internacionalizacién
en la empresa Wayayo,
Huancayo, Junin, 2022?
¢Cudl es la relacion entre el
empleo de la inteligencia
comercial con la dimension
relaciones de decision de
compromiso del proceso de
internacionalizacion en la

empresa Wayayo, Huancayo,
Junin, 2022?

posicion de la red del proceso de

internacionalizacion en la

empresa Wayayo, Huancayo,

Junin, 2022.
Establecer la relacion entre el
empleo de la inteligencia
comercial con la dimension
aprendizaje, creacion y
construccidn de confianza del
proceso de internacionalizacién
en la empresa Wayayo,
Huancayo, Junin, 2022.
Establecer la relacion entre el
empleo de la inteligencia
comercial con la dimension
relaciones de decision de
compromiso del proceso de
internacionalizacion en la

empresa Wayayo, Huancayo
Junin, 2022

de internacionalizacién en la
empresa Wayayo, Huancayo,
Junin, 2022.
El empleo de la inteligencia
comercial se relaciona
directamente con la dimension
aprendizaje, creacion y
construccién de confianza del
proceso de internacionalizacién
en la empresa Wayayo,
Huancayo, Junin, 2022.
El empleo de la inteligencia
comercial se relaciona
directamente con la dimension
relaciones de decision de
compromiso del proceso de
internacionalizacion en la

empresa Wayayo, Huancayo,
Junin, 2022.

Colaboradores de la
empresa Wayayo

Muestra: 9
colaboradores




Apéndice B
Cuestionario sobre Inteligencia Comercial y el proceso de
Internacionalizacion
Datos generales:
Sexo:
e Varon ()

e Mujer ()

e 18a25afios ()
e 26a35afios ()
e 36a45afios ()
e 46 afiosamas ()
¢Conoce las plataformas Siicex, Promperd, Sunat?
e Si()

e No()

¢ Tiene idea sobre lo que es el proceso de internacionalizacion para la empresa?

¢ Si()

e No()

Instrucciones: Lea con detenimiento las interrogantes que se presentan a continuacion y marque
con un (x) el nivel que crea adecuado. Cabe mencionar que la informacion obtenida es para
fines netamente de estudios, por lo mismo, se mantiene la confidencialidad de sus respuestas.

Para el primer cuestionario se muestra la siguiente escala:
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Completamente en En Completamente de
Neutral De acuerdo
desacuerdo desacuerdo acuerdo
1 2 3 4 5
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VARIABLE INTELIGENCIA COMERCIAL

NO

Dimensiones

1

2

3

Proceso de exploracion

(Para usted la empresa cuenta con un buen
sistema operativo de informacioén que ayude al
prondstico de ventas en un periodo
determinado?

(Cree usted que la empresa cuenta con
estrategias de informacion que permitan
buscar clientes externos?

(Considera usted que la empresa tiene un
buen sistema de informacion que brinde un
uso efectivo de las plataformas digitales?

Conocimiento

(Considera usted que en la empresa se
impulsa a la investigacion y desarrollo de las
actividades empleando los sistemas digitales?

(Cree usted que para la empresa es importante
implementar nuevos procesos en relacion con
busquedas de mercados externos?

(Cree que para la empresa es importante el
desarrollo de nuevos productos que busquen
diferenciarse en un mercado internacional?

Toma de decisiones

(Para usted la gerencia esta comprometida en
el proceso de toma de decisiones en base a la
mision y vision hacia la internacionalizacion

de la empresa?

(Cree usted que la empresa toma adecuadas
decisiones cuenta en el proceso de control de
calidad?

(Los trabajadores estan capacitados para
tomar decisiones acordes a sus funciones en
las actividades de la empresa?

Para el siguiente cuestionario referente a la segunda variable del estudio se presenta la

siguiente escala:

No es
_ Poco importante Neutral Importante Muy importante
importante
1 2 3 4 5




VARIABLE PROCESO DE INTERNACIONALIZACION

I

|2

|3

| 4

| 5

Reconocimiento de oportunidades

1

(Qué tan importante es para la empresa
Wayayo.reconocer las oportunidades que le
ofrece el mercado extranjero?

(Qué tan importante es para la empresa que
utilice las herramientas digitales para que
reconozca oportunidades que hay para la
empresa en el extranjero?

(Qué tan importante es para la empresa la

plataforma de Prompery, para obtener
informacion sobre el mercado extranjero?

(Qué tan importante considera usted al factor
generar estrategias para reconocer mejor las
oportunidades en el mercado externo?

(Qué tan importante considera usted que el
factor estudio del mercado es para reconocer
mejor las oportunidades en el mercado
externo?

Posicion de la red de contactos

6

. Qué tan importante es para la empresa
Wayayo.mercado tener una buena red de
contactos consplidada?

(Como calificaria al factor calidad del

producto para que la empresa pueda
posicionarse en su red de contactos?

Como calificaria al factor de alto nivel de
produccion para que la empresa pueda
posicionarse en su red de contactos?

(Como calificaria al factor buena
comunicacion entre importador y exportador
para que la empresa pueda posicionarse en su
red de contactos?

10

Como calificaria al factor entregas a tiempo
para que la empresa pueda posicionarse en su
red de contactos?

Aprendizaje, creacion y construccion de la confianza

137



11

¢ Como calificaria que la empresa Wayayo.
deba iniciar primero sus ventas en el mercado
nacional para luego ir hacia uno extranjero
contando con la experiencia necesaria?

12

¢ Como calificaria al factor calidad del
producto para que la empresa construya
confianza con sus clientes?

13

(Como calificaria al factor precios

competitivos para que la empresa construya
confianza con sus clientes?

14

(Como calificaria al factor buenas referencias

de otros clientes para que la empresa construya
confianza con sus clientes?

15

¢ Como calificaria al factor empaque adecuado

para que la empresa construya confianza con
sus clientes?

Relaciones de decision de compromiso

16

¢Qué tan importante considera usted que la
empresa tenga mayor compromiso con la
internacionalizacion al aumentar los recursos
invertidos en el mercado extranjero?

17

¢ Como calificaria al factor crecimiento de la
empresa para que la empresa Wayayo,invierta
mas recursos en el extranjero y asi sea mayor
su compromiso?

18

(Como calificaria al factor aumentar el nivel
de produccion para que la empresa Wayayo,
invierta mas recursos en el extranjero y asi sea
mayor su compromiso?

19

. Como calificaria al factor contar con mayor y
mejor tecnologia para que la empresa Wayayo
invierta mas recursos en el extranjero y asi sea
mayor su compromiso?

20

(Como calificaria al factor control de la
mercaderia para que la empresa Wayayo,
invierta mas recursos en el extranjero y asi sea
mayor su compromiso?

Muchas Gracias
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Apéndice C

(= Universidad
C Continental

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE RECOLECCIO DE DATOS POR
CRITERIO DE JUECES

. Datos Generales
1.1. Apellidos y nombres del Experto: Cristina Nafia Baquerizo

1.2. Grado académico / mencion  : Magister
1.3. N° DNI/ Teléfono y/o celular : 064223379
1.4. Cargo e institucion donde labora:
1.5. Autor(es) del instrumento

- Jose Fernando Chuquillanqui Rodriguez

- Maria Guadalupe Condori Soto|

2. Aspectos de la Validacién

X

[ITEMS SI [NO [SUGERENCIAS

1. Las preguntas persiguen fines del objetivo general. | X

2. Las preguntas persiguen fines del objetivo X
especifico.

3. Las preguntas abarcan variables e indicadores. X

4. Los items permiten medir el problema de la X
investigacion.

5. Los términos utilizados son claros y comprensibles. | X

6. El grado de dificultad o complejidad es aceptable. X

7. Los items permiten contrastar la hipotesis de la X
investigacion.

8. Los reactivos siguen un orden logico. X

9. Se deben considerar otros items. X

10. Los items despiertan ambigiiedad en el encuestado. X

3. Calificacién global (ubique el coeficiente de validez obtenido en el intervalo respectivo y

marque con un aspa en el cuadro asociado)

Categoria Intervalo
Desaprobado 0-3
Observado 4-7
Aprobado x [8-10

Firma u\l Experto

N°® de colegiatura: CLAD-05662
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FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE RECOLECCIO DE DATOS POR

CRITERIO DE JUECES

4. Datos Generales

4.1.
42.
43.
4.4,
4.5.

Apellidos y nombres del Experto: Carlos Pérez Capcha

Grado académico / menciéon  : Magister
N° DNI/ Teléfono y/o celular : 95638641
Cargo e institucién donde labora:
Autor(es) del instrumento

- Jose Fernando Chuquillanqui Rodriguez
- Maria Guadalupe Condori Soto
5. Aspectos de la Validacion

ITEMS

NO

SUGERENCIAS

11.

Las preguntas persiguen fines del objetivo general.

12.

Las preguntas persiguen fines del objetivo
especifico.

13.

Las preguntas abarcan variables e indicadores.

14.

Los items permiten medir el problema de la
investigacion.

15.

Los términos utilizados son claros y comprensibles.

16.

El grado de dificultad o complejidad es aceptable.

17.

Los items permiten contrastar la hipétesis de la
investigacion.

18.

Los reactivos siguen un orden logico.

2| £]<L] 2 2]1<2] 2] 2]@

19.

Se deben considerar otros items.

20

. Los items despiertan ambigiiedad en el encuestado.

6. Calificacion global (ubique el coeficiente de validez obtenido en el intervalo respectivo y
marque con un aspa en el cuadro asociado)

Categoria Intervalo
Desaprobado 0-3
Observado 4-7

Aprobado V 8-10
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FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE RECOLECCIO DE DATOS POR
CRITERIO DE JUECES

1. Datos Generales
1.1. Apellidos y nombres del Experto: Jorge Marafion

1.2. Grado académico / mencion  : Magister en Administracion
1.3. N°® DNI/ Teléfono y/o celular
1.4. Cargo e institucién donde labora: Entidad Financiera Credinka
1.5. Autor(es) del instrumento
- Jose Fernando Chuquillanqui Rodriguez
- Maria Guadalupe Condori Soto
2. Aspectos de la Validacién

+
ITEMS SI | NO [ SUGERENCIAS
1. Las preguntas persiguen fines del objetivo general. | §j
2. Las preguntas persiguen fines del objetivo Si
especifico.
3. Las preguntas abarcan variables e indicadores. Si
4. Los items permiten medir el problema de la Si

investigacion.
5. Los términos utilizados son claros y comprensibles. | §j

6. El grado de dificultad o complejidad es aceptable. | §j

7. Los items permiten contrastar la hipotesis de la Si
investigacion.

8. Los reactivos siguen un orden logico. Si

9. Se deben considerar otros items. No

10. Los items despiertan ambigiiedad en el encuestado. No

3. Calificacion global (ubique el coeficiente de validez obtenido en el intervalo respectivo y
marque con un aspa en el cuadro asociado)

Categoria Intervalo
Desaprobado 0-3
Observado 4-7
Aprobado X |8-10

sazes s
JORGE

Financicra .
CREEDIm<AsSA,



142

Apéndice D

Carta de Aceptacion

THUPACA, GJUNIN

CARTA ACEPTACION

Huancayo, 06 de enero del 2022

Nombres y Apellidos: David Chuquijajas Chuquilin
Cargo: Gerente Comercial
EMPRESA: Wayayo - Cerveceria Artesanal

Presente.-

Tengo el agrado de dirigirme a Usted, con la finalidad de hacer de su
conocimiento que la Srta. Maria Guadalupe Condori Soto, identificada con DNI
N° 72423189, Bachiller en Administracion y Negocios Internacionales de la
Universidad Continental y el Sr. José Fernando Chugquillanqui Rodriguez,
identificado con DNI N° 74060286, Bachiller en Administraciéon y Negocios
Internacionales de la Universidad Continental, han sido admitidos para realizar
su estudio de Tesis Titulado:

“RELACION ENTRE LA INTELIGENCIA COMERCIAL Y EL PROCESO DE
INTERNACIONALIZACION EN LA EMPRESA WAYAYO, 2022 ”

Aprovecho la oportunidad para expresarle mi consideracion y estima personal.

Atentamente,

Nombres y Apellidos: David Chuquijajas Chuquilin
DNI: 45659254



