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Resumen

Las accesibilidades de las informaciones, la toma de decisiones y las orientaciones
a los usuarios finales pueden definirse como aspectos que manifiestan una agrupacion de
caracteristicas que son importantes y necesarios para identificar y definir correctamente
las variables que contienen el problema y la hip6tesis de estudio planteados en el actual

estudio.

En este sentido, la inteligencia comercial y la alta rentabilidad constituyen
variables estrechamente vinculadas entre si y es que el uso apropiado y eficiente de los
diversos instrumentos de la inteligencia comercial por parte de las empresas exportadoras
debera conllevar a que su oferta exportable se haga mas competitiva y ello le permita
generar mas operaciones de exportacion y, como consecuencia de ello, mas y mayor

rentabilidad.

Los instrumentos de inteligencia comercial son disefiados y puestos a disposicién
de los usuarios por parte de un nimero importante de instituciones publicas y privadas
promotoras del comercio exterior peruano, siendo algunas de éstas MINCETUR,
PROMPERU, SIICEX, SUNAT, CAN, ALADI y TRADEMAP, ADEXDATATRADE,
VERITRADE, entre otras. Dependera de cada empresa, de su mision, vision, valores y
de la decision gerencial que adopte en cuanto a la maximizacion de su uso y los beneficios

que genere.

La conclusion maés relevante del presente trabajo de investigacion consiste en los
hechos de que hay una vinculacion directa entre las variables de estudio, esto es
Inteligencia Comercial y Rentabilidad y el uso eficiente de la primera conllevara a que se

generan multiples beneficios, los cuales se traduciran en mayor rentabilidad.
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Definitivamente, ello no es sencillo, requiere decision de la empresa exportadora y que
ponga en practica, segun las recomendaciones, un plan de estrategias que van desde la
capacitacién sobre las herramientas de IC hasta la implementacion de la infraestructura
adecuada en la empresa pasando por la generacion de un clima organizacional

debidamente adecuado e implementado.

Todo ello debera conllevar a que las empresas exportadoras peruanas Y,
particularmente, las agroexportadoras de granos andinos de la region Arequipa alcancen
mayores y mejores niveles de rentabilidad en beneficio de ellas mismas, del sector

exportador, de la region Arequipa y del pais entero.

Palabras clave: Inteligencia comercial, Rentabilidad, Agroexportaciones,

Internacionalizacién, Granos andinos.
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Abstract

Accessibility of information, decision making and orientation to the end user can
be defined as aspects that express a set of properties that are important and necessary to
correctly identify and define the variables that contain the problem and the research

hypothesis raised hip the study extant explore exertion.

In this sense, Profitable Acumen, CI, and high Profitability constitute variables
closely linked near apiece extra then it is that the appropriate and efficient use of the
various instruments of commercial intelligence by exporting companies should lead to
their exportable offer being make it more competitive and this allows it to generate more

export operations and, as a consequence, more and greater profitability.

Trade intelligence instruments are designed and made available to users by a
significant number of public and private institutions promoting Peruvian foreign trade,
some of which are MINCETUR, PROMPERU, SIICEX, SUNAT, CAN, ALADI and
TRADEMAP, ADEXDATATRADE, VERITRADE, among others. It will depend on
each company, its mission, vision, values and the managerial decision that it adopts

regarding the maximization of its use and the benefits it generates.

The most relevant conclusion of this research work lies in the fact that here is a
thru association among the education variables, that is Business Intelligence and
Profitability and the efficient use of the first will lead to the generation of multiple
benefits, which will be translated in higher profitability. Definitely, this is not easy, it
requires a decision by the exporting company and that it put into practice, rendering near
the recommendations, a plan of strategies that range from training on CI tools to the
implementation of the appropriate infrastructure in the company through the generation

of a duly adequate and implemented organizational climate.
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All of this should lead Peruvian exporting companies and, particularly, Andean
grain agro-exporters from the Arequipa region to reach higher and better levels of
profitability for the benefit of themselves, the export sector, the Arequipa region and the

entire country.

Keywords:  Commercial intelligence, Profitability, = Agro  Exports,

Internationalization, Andean grains.



Introduccion

En nuestro pais, se observa una tendencia muy marcada entre las empresas por alcanzar
el ansiado reto de la internacionalizacion. Si bien, ello puede ser el resultado de una decision
propia de las empresas, ésta puede ser inducida, motivada o impulsada por motivos de accion
y reaccion siendo los primeros el resultado del proceso gradual y progresivo que alcanzan las
empresas, mientras que los segundos, son factores externos repentinos que impulsan su proceso
de internacionalizacion. Entre los primeros destaca uno que es fundamental y esencial, sin el
cual, dicho proceso serd lento: este es el uso de la informacion obtenida de la inteligencia

comercial aplicada a los negocios internacionales.

Los beneficios de aplicar la inteligencia comercial son multiples, pudiendo ser uno de
ellos también la obtencion de mayores niveles de rentabilidad para la empresa. ¢Ello es viable?
¢Podria haber alguna relacion entre ambas variables, esto es, inteligencia comercial y
rentabilidad en el caso de las empresas exportadoras de granos andinos de la region de
Arequipa? Precisamente, la finalidad del actual estudio es ese, es decir, determinar algin nivel

de relacion que podria haber entre las variables citadas.



Para ello, se ha llevado a cabo la presente investigacion. En este sentido, el Capitulo |
trata sobre la delimitacion del problema; la identificacion del problema general, asi como de
los problemas especificos y los objetivos y la justificacion tanto practica, metodologica como
tedrica. A su vez, en el Capitulo Il, denominado Marco Tedrico, se hace referencia a los

antecedentes, las bases teoricas y la definicion de términos basicos.

En el Capitulo 111, se abordan los temas de las hip6tesis tanto general como especificas,
la identificacion de las variables junto con sus dimensiones y la operacionalizacion de las
variables. De igual forma, el Capitulo IV se ocupa de los temas metodoldgicos tales como tipo,
nivel, enfoque, método y disefio de estudio, asi como la determinacion del universo o poblacién

y la respectiva muestra y la validacién correspondiente.

Finalmente, el Capitulo V trata sobre los resultados de estudio en donde se ha analizado
las informaciones recopiladas de la encuesta enviada a las empresas que conformaron la
muestra y se interpretaron determinandose las validaciones correspondientes de las hipotesis
tanto general como especificas. Por Gltimo, se muestran la conclusiéon y la recomendacion

correspondientes.

Las Autoras.



CAPITULO I:
PLANTEAMIENTO DEL ESTUDIO

1.1. Delimitacién de la investigacién

Al respecto, Hernandez y Mendoza (2018) sefiala que, “fragmento de una idea definida,
y una vez definida se originan prop6sitos e interrogantes de estudio, se verifica la literatura y
se establece un marco o perspectiva teorica” (p. 6). Para complementar la definicion arriba
sefialada, Bernal (2010) afirma que, “Es primordial plantear las limitaciones de la investigacion

las cuales pueden ser de tiempo, espacio o territorio, recursos, poblacion, etc.” (p. 8).

En efecto, delimitar ha permitido formular alternativas, que ademas de enriquecer el
conocimiento sobre el presente estudio, podra brindar los alcances necesarios para proponer
soluciones que mejoren la rentabilidad de las entidades exportadoras de granos andinos en la

region Arequipa, periodo 2020 - 2021.

Las delimitaciones que se consideraron para esta investigacion son las siguientes:



1.1.1. Territorial

Al respecto, Herndndez y Mendoza (2018) enfatizan que “una indagacion no es mejor
porque tiene una poblacion més extensa; la calidad del trabajo de investigacion esta en la
definicidon clara de la poblacion segun el planteamiento de la problematica” (p. 199). En ese
sentido, es relevante indicar con precision y claridad los limites territoriales, geogréficos, o
poblacionales del presente estudio. Por tal motivo, el presente trabajo de investigacion se
realizo en la region de Arequipa, en el cual la muestra tomada fue de las empresas exportadoras

de cereales andinos.

1.1.2. Temporal

Al respecto, Hernandez y Mendoza (2018) afirman que, el factor temporal se refiere al

limite de tiempo o periodo de tiempo seleccionado para la ejecucion del estudio.

Por lo tanto, esta indagacion esté planificado tentativamente para principios de 2020 y

se completara fines de 2021.

1.1.3. Conceptual

Se utilizaron diversas fuentes bibliograficas para desarrollar esta investigacion, desde
disertaciones apoyadas en tesis de los distintos grados académicos, libros especializados
relacionados con el tema de la investigacion, hasta diversos articulos cientificos publicados en

revistas indexadas.

Algunas de las fuentes utilizadas para sustentar los antecedentes tedricos de este estudio
son principalmente el libro “Business Intelligence” de Bassat (2011), aclarar los conceptos, los
significados y los valores cambiantes de la inteligencia comercial para las entidades que
realizan negocios internacionales y los paises que incentivan su empleo, asi pues, se cree que

hay tres angulos diferentes desde donde se puede abordar mejoras a nivel empresarial de



acuerdo a los resultados del estudio y son: El descubrimiento de posibles oportunidades que
puedan ser aprovechados para incrementar la rentabilidad de las empresas, la tecnologia nueva

que se encuentra disponible y la correcta identificacion del problema.

Respecto a la rentabilidad, Zamora (2011) la define como “la asociacion que se da entre
el beneficio y lo que se esta invirtiendo y lo que es necesario lograr (utilidad); muestra la
eficacia de la empresa para obtener beneficios de las ventas y como se invierte para aumentar
sus beneficios” (p. 37). En sintesis, lo que quiere decir es que la rentabilidad de hoy pagaré las
estructuras del mafana. Este rendimiento puede devenir del descubrimiento de nichos

interesantes de mercado producto de una inteligencia comercial bien aplicada.

En igual forma, se utilizan los conceptos tedricos de Ferruz (2000) que establece que la
rentabilidad de una entidad es una medida de la eficiencia de sus inversiones mediante
operaciones financieras que produzcan liquidez para el negocio, de modo que, si empezamos a
observar el margen que existe en una empresa, sus procesos y su rentabilidad, si estas son
pequefias no se va a tener la liquidez necesaria para usarla en su favor, a no ser que se disponga

de financiacién externa.

1.2. Planteamiento del problema

A fin de enriquecer el entendimiento del proceso que implica plantear un problema, se
analiza lo dicho por Hernandez-Sampieri & Mendoza (2018), al respecto, dichos autores
afirman que, “el planteamiento de la problemaética es el centro, el nicleo de la indagacion:
determina el método y la linea a seguir” (p. 38). En otras palabras, el plantear un problema
viene siendo el modo mas profundo y personal del problema de la investigacion que cambiara
a traves del reconocimiento de ciertas ideas que se demuestren en contraste de otras; ademas,
seria también como el motor de toda la investigacion, ya que es la parte sistematica del estudio

capaz de hacer funcionar todo el desarrollo y buen funcionamiento de la investigacion. Del



mismo modo, puede darnos también los alcances y las nociones necesarias para poder formular

las interrogantes.

Bassat (2011) define la inteligencia comercial asi:

La inteligencia comercial es la recopilacion de diversas inteligencias con una finalidad:
venderle algo a alguien. Desde vender una camiseta a una persona en una tienda hasta
simplemente lanzar una idea y vender millones de computadoras en todo el mundo.
Para todas estas cosas se necesita inteligencia comercial. La inteligencia comercial no
es una habilidad para aumentar las ventas. Esta es la manera de hacerlo. Es algo que
viene de adentro, no engafa, genera confianza y si no vende en el momento, esta bien.

Mas tarde eventualmente se venderd, tal vez mas. (pp. 7-8)

Como lo afirma Carrasco (2008), “...es indispensable para todo tipo de organizacion
contar con un Sistema de Inteligencia Comercial” (p. 69). Para complementar lo mencionado,
Bafegil & Sanguino (2003), afiaden también que es “un procedimiento que involucra la
generacion, recoleccion, asimilacion y uso de conocimiento para crear un negocio mas

inteligente y competitivo” (p. 3).

Por ende, probablemente el uso de la inteligencia comercial (IC) aplicado a las
actividades de exportacion enlazaria a las empresas exportadoras con una serie de bases de
datos, herramientas y softwares tecnoldgicos de los cuales se obtiene informacion cualitativa y
cuantitativa sobre mercados, tendencias, consumo, segmentacion, conocimiento de los
obstaculos arancelarios y no arancelarios, canales de comercializacion, etc. Al respecto, la

Cémara de Comercio de Lima (2018) sefiala lo siguiente:

Otra ventaja de usar inteligencia comercial es que puede agregar valores a las decisiones

comerciales, reconocer nichos de mercado, comprender a la competencia, comprender



a quién lo estan comprando o vendiendo, comprender qué tan saturado esta el mercado,
etc., para adaptar los productos al mercado. Ademas, las herramientas de inteligencia
empresarial componen fuentes de informacidn asociadas con el comercio internacional

y sus actividades de importacion y exportacion. (parr. 7)

En efecto, las empresas que optimizan el uso de la IC tienen la posibilidad de identificar
mejores y mayores oportunidades de negocio. El hecho de usar las plataformas virtuales que
brindan informacién sobre negocios internacionales le permite a una empresa contar con
elementos diferenciadores en su oferta exportable respecto a la competencia.
Independientemente del tamafio de la empresa, o si es productora y exportadora o solamente
comercializadora y mas alld de la linea de productos que ofrece al mercado externo, los
procesos de internacionalizaciones de la entidad son 6ptimos, rapidos y contribuyen a un mayor
posicionamiento de la organizacion internacional. Al respecto, la Asociacion de Exportadores,
esto es, (ADEX, 2020), senalaba que “variables tales como aranceles, barreras no arancelarias
y todo lo que se debe saber sobre un mercado internacional, se puede encontrar en la medida
que la empresa recurra a las herramientas de inteligencia comercial” (pag. 25). En el caso, por
ejemplo, que una empresa pretenda conocer los aranceles en un determinado pais de destino
hasta las preferencias y gustos de los usuarios pasando por el PBI, la balanza comercial, las
posiciones que ocupa en el Doing Business o Indice de Competitividad Global, los precios de
importacion pagados por una mercancia en un pais, etcétera, practicamente, todo lo necesario
que busca una empresa en cuanto a informacion, puede ser obtenido de las plataformas de
inteligencia comercial internacional. Y no solo hablamos de la modalidad de
internacionalizacion como es en cuanto a las exportaciones, sino, por el contrario, la
inteligencia comercial internacional es aplicada -en palabras de (Gallego J., 2014)- “en otras
distintas modalidades tales como las franquicias, licencias, joint ventures, llave en mano u otras

formas de inversion en el exterior como son la inversion extranjera directa y sus sub



modalidades sucursal propia (greenfield), adquisicion (brownfield), las fusiones, concesiones

y hasta las privatizaciones” (p. 53).

La Figura 1 lineas abajo describe que, debido al empleo de las herramientas de
inteligencia comercial internacional, las empresas logran la internacionalizacion de sus

negocios.

Figura 1

Uso de la inteligencia comercial internacional

PROCHILE
DROEXPORT

Nota. Tomado y adaptado de PROMPERU, 2021

Como podra colegirse de lo arriba mencionado, los beneficios del “empleo de la
inteligencia comercial internacional” por las entidades internacionalizadas o por las que se
encuentran en dicho proceso, son muy valiosos y le generan valor a la toma de sus decisiones

Precisamente, la Figura 2 corrobora lo afirmado.

Figura 2

Beneficios de la inteligencia comercial
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Son muchas las herramientas de “inteligencia comercial” que contribuyen a este
propdsito; algunas son de uso gratuito tales como Trademap, SIICEX, SUNAT, Helpdesk
Unidn Europea; otras, sin embargo, requieren un pago o una suscripcién mensual, entre las
cuales se tiene a Veritrade de la Asociacion de Exportadores, ADEX y los reportes de
“inteligencia comercial” tales como los de Euromonitor. Sea cual sea la herramienta de
inteligencia comercial internacional que utilice la organizacion empresarial, siempre obtendra
informacién muy importante que le permitird tomar decisiones para incursionar o posicionarse

exitosamente en el mercado internacional.

De otro lado, es evidente que la rentabilidad es la razon de ser de toda organizacion
empresarial. Los accionistas de una empresa apuestan todo su capital con la esperanza y la
expectativa de verlo retornar en el plazo mas pronto posible. La rentabilidad es el motivo de
ser de la organizacion; si un negocio relativamente nuevo no es rentable, es decir, si €s que no
genera rentabilidad a partir del tercer afio, entonces, su situacién es precaria y no justificaria su
permanencia en el mercado, salvo que los accionistas tomen acciones radicales y disefien
urgentemente un planeamiento estratégico ambicioso con un plan de accién y objetivos

retadores que conlleven a la transformacion de la empresa.

Respecto al concepto de rentabilidad, (Daza, J., 2016) la define asi:

En general, la rentabilidad se puede considerar como la capacidad o calificacion de una
entidad para originar utilidades a partir de una serie de insumos. Considerando que la
ganancia se produce al final del intercambio, se puede afirmar que la rentabilidad es la
concrecion de los resultados obtenidos como resultado de cualquier tipo de actividad

econdmica, ya sea de transformacion, de produccion o intercambio. (p. 268).

Precisamente, en la parte final del intercambio que realiza la empresa es alli en donde

se determinara si es que dicho intercambio realizado a lo largo del ejercicio gravable fue
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rentable o no. En el caso que lo haya sido, la empresa ira posicionandose cada vez mas en el
sector, expandiendo sus actividades por medio de la formacion de sucursales o filiales. Tal
presupuesto de la rentabilidad es aplicado a todo tipo de empresas, grandes, medianas y
pequefias o las orientadas al mercado nacional o las que han decidido por la

internacionalizacion de sus actividades.

De otro lado, el término rentabilidad esta vinculado a la palabra rendimiento. En efecto,
al hablar de rentabilidad, se entiende que se vincula a la colocacion de un determinado capital
en una actividad cierta y legal y, tras un periodo de tiempo, se lograra -siempre que la actividad
haya sido efectiva y eficiente- un rendimiento. Al respecto, (Sanchez J. , 2022) sefiala lo

siguiente:

Aunque el término “rentabilidad” se usa de varias maneras en la literatura econdémicay
existen muchos enfoques tedricos que tratan cualquier aspecto de este, la rentabilidad
generalmente se conoce como una medida del desempefio durante un periodo de tiempo, para

generar el mismo capital. (p. 2).

En términos sencillos, la rentabilidad constituye un indicador que es el resultado de la
utilidad obtenida derivada del capital invertido en un determinado tiempo; dicho indicador
podria ser incrementado en términos de beneficios para las empresas segun ciertas acciones
provenientes del empleo de la otra variable, la “inteligencia comercial”, que promoverian

dichos beneficios.

Ahora bien, como es sabido, las exportaciones peruanas se dividen en productos
tradicionales y no tradicionales. Las primeras corresponden a los minerales, harina de pescado,
café, cacao en granos, etcétera, productos que tienen poco valor agregado, los que, empero, se
venden al mundo por si solos. A su vez, los no tradicionales, son -por el contrario- los que si

tienen alto valor agregado por la capacidad de transformacién, adaptacion y por los efectos
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multiplicadores que generan en el sector economico nacional. Dentro de estos ultimos, se

encuentra el sub sector agroexportacion y, dentro del mismo, los granos andinos.

Sobre dichos productos, (MINAGRI, 2018), sefialé que la kiwicha, cafiihua y quinua se
incluyen en la categoria de granos andinos porque tienen un impacto social significativo y son
producidos por mas de 143 000 agricultores a nivel nacional, esto representa el 0.9% del area

cosechada en el pais.

Asi mismo, en el Diario el Peruano (2021), se afirmaba que “en 2020, las producciones
de granos andinos alcanzaron las 127.000 toneladas, con los mayores rendimientos en
Ayacucho, Puno, Apurimac, La Libertad, Cuzco, Huancavelica, Junin, Arequipa Yy
Cajamarca—" (parr. 5), favoreciendo con ello a 125,000 familias (p. 4). Complementando esta

informacidn, AGRARIA (2020) sefal6 lo siguiente:

Del total de granos andinos producidos el 2019, la quinua aport6 89.775 toneladas
(86.738 TM. en 2018), cafiihua 5.887 toneladas (5.112 TM. en 2018) y kiwicha 3.713 toneladas
(3.209 TM. en 2018). En lo referente al area, en el 2019 se instalaron quinua 65.280 hectareas
(65.787 Ha en 2018), cafiihua 6.336 hectareas (6.715 Ha en 2018) y kiwicha 1.999 hectareas
(1.552 Ha en 2018) (parr. 6). Es por ello que, debido al aumento de produccion, calidad y
volimenes comercializados de granos andinos a nivel nacional e internacionalmente, el
MIDAGRI tom6 medidas de apoyo para la investigacion, labores de produccion, articulacion

comercial y fomento de consumo a la poblacion.

En este sentido, las empresas exportadoras de alimentos como los granos andinos tienen
el potencial y la calidad necesaria para cubrir nuevos mercados, ya que los granos andinos
como la cafiihua, la kiwicha, y la quinua son considerados como super alimentos y, por lo tanto,
tienen una caracteristica de suma importancia en la actualidad para los usuarios: una mejora

significativa de la salud. Cabe sefialar que, los beneficios de los super alimentos estan ligados
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a la frecuencia de consumo para gozar de dichos beneficios nutricionales, lo que los convierte
en un producto de consumo recurrente, lo que a su vez significaria que favoreceria al aumento

de las ventas y la frecuencia de compra del usuario, por ende, un aumento de la rentabilidad.

A pesar de ser considerados los granos andinos como super food y todos los beneficios
que ello genera, las exportaciones peruanas de estos productos han disminuido en los dltimos
afios. Al observar la Tabla 1, se determinaré que las exportaciones de quinua, kiwicha, cafiihua
y chia del pais arrojan resultados negativos de -15.6%, -23.39%, 6.41% y -9,80,

respectivamente.

Tabla 1
Exportaciones totales de granos andinos 2019 - 2021

TOTALFOB TOTALFOB TOTAL FOB
PRODUCTO SUBPARTIDA

U$ 2019 U$ 2020 U$ 2021
QUINUA 1008509000 135,862,923 125,730,085 106,104,118
KIWICHA 1008902900 1,378,628 1,900,114 1,455,581
CANIHUA 1008909000 1,679,599 836,604 890,554
CHIA 1207999900 17,166,363 11,608,551 10,469,866

Nota. Datos tomados de Veritrade, 2022

La caida de la exportacion del grano andino en el pais, de hecho, ha repercutido también
en dichas exportaciones provenientes de la region Arequipa. Por tal razon, un reporte de la
Asociacion de Empresarios Independientes de Arequipa (ADEIDA) sefial6 que, la caida de las
exportaciones de granos andinos ha impactado negativamente en su posicionamiento y en su
rentabilidad. Ello afectd a un promedio de, aproximadamente, 35 empresas exportadoras
arequipefas de productos agricolas, en general y, unas 15, en particular, de granos andinos,
siendo también afectadas las distintas asociaciones de productoras arequipefias de quinua,

cafilhua y kiwicha en su condicién de proveedoras de las empresas exportadoras arequipefias.
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Todo ello sin contar la afectacion social en términos de empleo, disminucion de la pobreza,

etcétera.

Son varias las causas que han podido originar esta situacion; ellas van desde las internas
hasta las externas. Entre las primeras, se puede especular mencionando a la falta de apoyo del
gobierno central via MINCETUR o PROMPERU via sus macro regiones al interior del pais;
falta de financiamiento; factores climaticos; desconocimiento de la gestion comercial, logistica
y aduanera e, inclusive, la no utilizacion de herramientas de inteligencia comercial
internacional. Respecto a las segundas, se puede mencionar a la situacion econémica inestable
y de desaceleracién econémica reflejada en Europa y en los mismos Estados Unidos de
América, como consecuencia del periodo postpandemia y de la invasion desatada por Rusia en
contra de Ucrania. Determinar cual de ellas seria la causa de la reduccion de las exportaciones
de granos andinos de la region Arequipa es todo un asunto de especulacion, empero, en nuestra
opinion, la causa directa seria el insuficiente uso de la inteligencia comercial internacional a

través de sus aplicativos por las empresas exportadoras de Arequipa en los afios 2020 — 2021.

Especificamente, la finalidad de este estudio es determinar si hubo algun vinculo o
relacion entre la “inteligencia comercial” y la rentabilidad de las empresas exportadoras
arequipefas de granos andinos. Si ello se valida, sera necesario que las empresas mencionadas
hagan un mayor uso de las plataformas de inteligencia comercial internacional para que -dado
que habria relacion directa con la rentabilidad- ello conlleve a mayores niveles de

exportaciones y, por ende, a incrementar su rentabilidad.

En la medida que se compruebe que dicha relacion existid, ello conllevaria a que nuevas
empresas inicien su proceso de internacionalizacion con la perspectiva de que su negocio sea
también rentable y, respecto a las empresas exportadoras ya existentes de los mismos

productos, estas hagan uso también de las mismas herramientas tecno digitales y, como
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consecuencia de ello, posicionen mas su oferta exportable en los mercados internacionales y
asi obtengan mayores niveles de rentabilidad, generando mayores recursos que beneficien a las

mismas empresas, a sus colaboradores, a los productores y a toda la region Arequipa.

1.3. Formulacion del problema

Claramente, en toda investigacion es necesario definir el espacio y tiempo en el cual se
desarrollara todo el proceso de analizar y comprender cada situacion de las interrogantes
planteadas. A su vez, estas han permitido formular alternativas que, ademas de enriquecer el
conocimiento sobre el presente estudio, pueda brindar los alcances necesarios para proponer
soluciones que mejoren la rentabilidad de las entidades exportadoras de granos andinos en la

region Arequipa, periodo 2020 - 2021.

Por tales motivos, se finaliza con ciertas interrogantes como por ejemplo: ¢EXistira
evidencia suficiente que demuestre que, la tecnologia aplicada de forma correcta, en otras
palabras, la “inteligencia comercial”, tiene una relacién directa con la rentabilidad de una
empresa?, ¢Cuales son aquellos supuestos sobre los cuales se afirma que la inteligencia
comercial impactara positivamente en el logro de los objetivos que lleguen a transformarse en
mayor rentabilidad para las empresas exportadoras en la regién de Arequipa? De comprobarse
en el presente estudio que hay evidencias que proyecten que existe un vinculo entre el uso de
“inteligencia comercial” y la generacién de valor transformada en rentabilidad, se puede

concluir también que puede producirse un crecimiento socio econémico a partir de los datos.

1.3.1. Problema General

Segun Contable (2022), el problema general “expresa la motivacion general para

elaborar un estudio. Ademas, proviene 0 se crea conectando variables que representan el
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universo en cuestion y l6gicamente contiene el problema en cuestion” (parr. 2). De ahi que, el

problema general se ha planteado de la siguiente forma.

¢Que relacion existid entre el uso de la inteligencia comercial y la rentabilidad de las

empresas agro exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 - 2021?

1.3.2. Problemas Especificos

A continuacién, se analiza lo mencionado por el autor peruano Carrasco (2012) sobre
los procedimientos para formular problemas especificos. Dicho autor menciona que, los
problemas especificos son componentes importantes que permiten un andlisis detallado del
problema general, incluidos los indicadores de las variables de estudio. Los problemas

especificos en el presente trabajo de investigacion son los siguientes:

PE1. ¢ Qué relacion existio entre el proceso de exploracién de la inteligencia comercial
y la rentabilidad de las empresas exportadoras de granos andinos en la region

Arequipa, periodo 2020 - 20217

PE>. ¢Que relacion existio entre el conocimiento de la informacion recopilada de las
herramientas de inteligencia comercial internacional y la rentabilidad de las
empresas exportadoras de granos andinos en la regién Arequipa, periodo 2020 -

20217

PEs. ¢Qué relacion existio entre la sistematizacién de la informacion tomada de la
inteligencia comercial internacional y la rentabilidad de las empresas

exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 - 20217

PE4. ¢Qué relacion existid entre la toma de decisiones en cuanto a informacion sobre
inteligencia comercial internacional y la rentabilidad de las empresas

exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 - 20217
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1.4. Objetivos de la investigacion

Con relacion a este tema, se trae a colacion lo planteado por Corral (2019) quien, afirma
que “independientemente de la naturaleza del estudio, las preguntas vinculadas con el problema
alientan al investigador a especificar y escribir sobre las metas a alcanzar” (p. 83). Asi pues,
Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018) mencionan que, “indican el propoésito de los hallazgos
y deben establecerse claramente, ya que son pautas de investigacion. Empiezan con verbos que
conducen a una accién” (p. 43). Para complementar, Hurtado (2000), con respecto a los

objetivos, menciona que orientan la finalidad del trabajo de investigacion.

Por lo tanto, con respecto a lo mencionado por los autores citados, es conveniente
plantear los objetivos con preguntas que engloben propositos definidos, que no sean
simplemente por capricho, y cuenten con evidencia suficiente para justificar su

implementacién.

1.4.1. Objetivo general.

Con respecto al objetivo general, Corral (2019) sefiala que se debe escoger solo un
objetivo general por cuanto “se deben proporcionar resultados extensos, que es el objetivo
principal del estudio” (p. 57). Por consiguiente, aplicando las recomendaciones y los conceptos

repasados, el objetivo general consiste en:

Determinar la relacion que existid entre el uso de la inteligencia comercial y la
rentabilidad de las empresas exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, periodo

2020-2021.

1.4.2. Objetivos especificos.

Estos objetivos se derivan de los objetivos generales y estan directamente indicados por

las acciones a tomar. Ademas, Corral (2019) destaca que “no son objetivos de aprendizaje
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expresados y organizados de acuerdo a una jerarquia” (p. 84). Por ende, son objetivos puntuales

y precisos que, de alcanzarse, contribuirdn a que la organizacion alcance el objetivo general

que se ha trazado.

En la presente investigacion, los objetivos especificos son los siguientes:

OE..

OE..

OEs.

OE..

Determinar la relacion que existio entre el proceso de exploracion de la
inteligencia comercial y la rentabilidad de las empresas exportadoras de granos
andinos en la region Arequipa, periodo 2020 - 2021.

Determinar la relacion que existié entre el conocimiento de la informacion
recopilada de las herramientas de inteligencia comercial internacional y la
rentabilidad de las empresas exportadoras de granos andinos en la region
Arequipa, periodo 2020 — 2021.

Determinar la relacion que existio entre la sistematizacién de la informacion
tomada de la inteligencia comercial internacional y la rentabilidad de las empresas
exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 — 2021.
Determinar la relacion que existié entre la toma de decisiones en cuanto a
informacidn sobre inteligencia comercial internacional y la rentabilidad de las
empresas exportadoras de granos andinos en la regién Arequipa, periodo 2020 —

2021.

1.5. Justificacion de la investigacion

Este punto es importante para dotar de respaldo y aprobacion al estudio realizado. Al

respecto, Carrasco (2012), menciona que “argumentar significa explicar la utilidad, la

importancia y los beneficios de los resultados de la investigacion” (p. 55). De igual forma,

Hernandez & Mendoza (2018) aseveran que “...es necesario justificar el estudio, exponiendo
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sus razones” (p. 59). Por consiguiente, se determinara en detalle cada una de las justificaciones

gue se han considerado.
1.5.1. Justificacién tedrica.

En esta primera area, Naupas et al. (2018) menciona que fundamenta la justificacion
teorica “sefialando la importancia cientifica de la pregunta de estudio en el desarrollo de la
teoria (p. 220). Este parametro conceptual nos lleva a pensar que el uso de las herramientas de
“inteligencia comercial” por parte de las entidades exportadoras de granos andinos deberia
servir en beneficio de lo que implica tener rentabilidad. Ello podria ser incierto de determinar,
sin embargo, gracias a la presente investigacion dicha brecha existente del conocimiento sera
cerrada y asi se permitira que la teoria se valide y genere valor para las organizaciones, la

sociedad y los paises.

En la presente investigacion se ha aplicado un marco teérico que permitié delimitar el
camino conducente a las validaciones de la hipdtesis general y las hipdtesis especificas,
generando asi mayores niveles de desarrollo y evolucion para la Academia y la Investigacion

Cientifica.

Adicionalmente a ello, se debe mencionar que las hip6tesis tanto general como
especificas constituyen un nuevo marco conceptual para la solucion del problema general y
problemas especificos similares a los que son materia del presente estudio. Asi mismo, se
constituye un marco teorico que puede ser tomado en cuenta por cualquier investigador en el
futuro interesado en, precisamente, investigar y resolver problemas similares en otros entornos,

marcos y realidades distintos a los del Peru.
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1.5.2. Justificacion practica.

Segln Bernal (2016), hay una razén préctica "cuando su disefio ayuda a solucionar un
problema, o al menos sugiere una estrategia que ayudara a resolver un problema si se aplica"

(p. 138).

En ese sentido, una de las variables que es materia de investigacion es la “inteligencia
comercial”, utilizada como una herramienta para el desarrollo de las empresas y que consiste
en la aglomeracion de informacion esencial y luego transformada en conocimientos para una
mejor toma de decisiones en procedimientos operativos. Por tanto, los resultados del actual
estudio serviran a otras organizaciones dedicadas a la agro exportacion y demas actividades
econdmicas a que afiancen el uso activo de esta herramienta. De esta manera, la toma de
decisiones cubrira con las necesidades basadas en la realidad permitiendo, a su vez, servir como

referencia para futuras investigaciones relacionadas a las variables estudiadas.

La otra variable, rentabilidad, es utilizada como la consecuencia de mejorar procesos.
Al respecto, Fischman (2014) complementa con “Se sabe que mejorando procesos se eleva la

rentabilidad, se bajan las ineficiencias y también los costos...” (p. 199).

En la medida que se determine la relacion positiva que pueda haber entre el uso de la
“inteligencia comercial” y la rentabilidad de las entidades agroexportadoras, ello contribuira a
que éstas ultimas disefien estrategias y actividades para aplicar herramientas de inteligencia
comercial y ello serd determinante para el mejoramiento de las rentabilidades de las entidades.
A partir de alli, se generara todo un efecto multiplicador en la regién Arequipa activando su
economia, generando valor agregado, aumentando el empleo, disminuyendo la pobreza y
extrema pobreza en la region, generando asi bienestar en la poblacion. Todo ello en virtud a
mayores recaudaciones del IGV y los impuestos a la renta determinado a partir de una mayor

rentabilidad de las empresas agro exportadoras arequipefias.
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1.5.3. Justificacion metodoldgica.

Al respecto, Carrasco (2012) define la justificacion metodol6gica afirmando que, al
emplear en otros trabajos de investigacion, los procedimientos, métodos, instrumentos y

técnicas que fueron desarrollados y utilizados en el estudio resultan exitosos.

De esta forma, el presente estudio se ha sustentado en el método cientifico para analizar
las variables de indagacion que son la “inteligencia comercial” y la rentabilidad.
Adicionalmente a ello, se siguieron los procesos sistematicos, tedricos, ordenados y
sistematizados para la obtencion de resultados y conclusiones. Asi mismo, la justificacion
metodologica radico también en el hecho de que se determind la poblacion y la muestra en
funcién a la metodologia correspondiente y se utilizo el instrumento de estudio cuantitativo
esencial como es la encuesta basada en un cuestionario, constituyendo ello, para las autoras,
fuente de informacion primaria, haciendo uso, asi mismo, de fuentes de informacion

secundaria.
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CAPITULO II:
MARCO TEORICO
Significados (2022), las referencias a los marcos tedricos incluyen estudios previos y
consideraciones tedricas que subyacen a la indagacion, el andlisis, las hipétesis o los disefios
experimentales. Asimismo, la Universidad Continental (2017), afiade que es un conjunto de
teorias y procedimientos que guian el trabajo de investigacion. Siendo asi, este capitulo
recolecta diversas investigaciones y conceptos de una gran variedad de autores, de libros, de

tesis, de articulos de revista, entre otros a fin de, sustentar el presente estudio empresarial.

2.1. Antecedentes de la investigacion

En cuanto al sustento tedrico del estudio, Arias (2004) afirma que los antecedentes
evidencian el estado del conocimiento y el desarrollo en un campo determinado, sirve como

hoja de ruta para futuras investigaciones.

Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018), aseveran que “esto significa examinar y
descubrir teorias, investigaciones previas e informacion de antecedentes de una forma

organizada que se considere valida y apropiada para contextualizar y guiar la investigacion”
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(p. 70), de manera gue, se precisan los antecedentes de la investigacion en orden, desde lo mas

actual y luego en retrospectiva.

Basados en la revision bibliografica que se ha recopilado, se determinaron los siguientes

antecedentes de investigacion.

2.1.1. Articulos cientificos

En Santa Ana de Coro, Venezuela, Rios et al. (2021), elaboraron un articulo titulado
“La inteligencia de negocios como estrategia de toma de decisiones para las empresas
financieras” publicado en la Revista Interdisciplinaria de Humanidades, Educacion, Ciencia y
Tecnologia. El objetivo del estudio es "optimizar las estrategias de informacién de marketing
por medio de la integracion de datos de las redes sociales en funcidn de la rentabilidad y
determinar la importancia del analisis de sentimiento para determinar el comportamiento del

cliente a través de las preferencias del cliente™.

Se utiliz6 un enfoque descriptivo con un disefio transversal no experimental. La muestra
fue de 10 profesionales del sector financiero, a quienes se les aplicé un cuestionario referido a
las variables de estudio. Se determina que las firmas financieras no les resultan oportuno dejar
de lado el desarrollo de sistemas inteligentes, en este caso utilizando un software de analisis
que resulte un soporte para los profesionales del area de estudio sefialado. Como resultado,
debido a la ausencia del empleo de la inteligencia de negocios y las pequefias bases de datos
gue mantiene, las empresas financieras muestran falta de estrategia y poca atencion a este

aspecto.

En Lima, Per(, Tang (2015), elabor6 el articulo titulado “Estudios de mercado para
entidades importadoras y exportadoras peruanas” presentado en la Revista Redalyc. El objetivo

de la investigacion fue “ayuda a comprender mejor el desarrollo de la investigacion de mercado
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en las entidades importadoras-exportadoras peruanas y comprender como afecta la toma de

decisiones”.

La investigacion fue un estudio exploratorio. Para ello se examinaron entidades cuyos
volumenes de importacion y exportacion han aumentado afio a afio durante cinco afos
consecutivos en el quinquenio 2009-2013. Las empresas seleccionadas fueron 109 empresas
importadoras y 92 empresas exportadoras aplicandose para ello entrevistas a profundidad y
encuestas con una escala Likert de 5 puntos. Los resultados demostraron que la mayoria de las
entidades no presentan con una practica sobre la implementacion de un “programa de
inteligencia de mercados”, basdndose sobre la experiencia personal (intuicion) para la toma de
decisiones, ademas que, los empresarios creen importante las implementaciones de esta
herramienta en sus organizaciones, para lo cual, se requieren ciertas habilidades que no se

encuentran facilmente.

En México, Ahumada & Perusquia (2016), elaboraron el estudio titulado “Inteligencia
de negocios: una estrategia para desarrollar la competitividad de las entidades de base
tecnologica” presentado en la revista de Contaduria y Administracion. El objetivo de la
investigacion fue “describir, examinar y vincular los sistemas de informaciones, las

operaciones y los procesos de toma de decisiones que impulsan la innovacion”.

La investigacion es mixta; para el enfoque cualitativo se emplearon las entrevistas a
profundidad aplicandose a una muestra de 14 empresas del sector de las TIC. Las entrevistas
fueron no estandarizadas, no estructuradas y abiertas. Respecto al enfoque cuantitativo, se
aplico la técnica de la a 67 compafiias del sector sefialado. Se obtuvieron por conclusiones
durante el proceso cualitativo que las organizaciones manifiestan una gran importancia sobre
el uso de base tecnoldgica conocida como "activo intangible™ para el desarrollo de la empresa,

tiene valor intelectual y la capacidad de alcanzar grandes negocios para la compaiiia.
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En Venezuela, Amesti et al. (2014), elabord el estudio titulado “Inteligencia de negocios
y redes sociales” publicado en la Revista Cientifica. El objetivo de esta investigacion fue
“discutir los beneficios de usar un programa de inteligencia comercial, enfatizando un enfoque

organizacional orientado al servicio al cliente (CRM) para la gestion de clientes”.

La metodologia fue de tipo documental con enfoque hermenéutico. La investigacion
concluyo que el Business Intelligence es mas que poner en uso un software, es un enfoque que
una organizacion debe adoptar para tener informacion oportuna y actualizada para la toma de
decisiones; especialmente el que es relevante para sus clientes. Ademas, se concluye que el
empleo de software CRM social es adaptable a los recientes consumidores sociales, quienes
emplean las redes sociales como principal medio de compra e influenciar a otros consumidores,
lo que define el incremento en los volimenes de ventas, aumentando asi la satisfaccion y
fidelizacion de los clientes; estos son los factores basicos incrementar la competitividad de las

organizaciones.

2.1.2. Tesis nacionales e internacionales

2.1.2.1. Tesis nacionales

En Chiclayo, Peru, Chafloque (2020), elaboro la tesis titulada “Desarrollo de soluciones
tecnoldgicas de inteligencia empresarial para el analisis de exportacion de la region de
Lambayeque 2015-2020” para lograr el titulo profesional de Ingeniero de Sistemas en la
universidad de Lambayeque. La finalidad de estudio fue “desarrollo de Soluciones Técnicas de
Informacion Empresarial para el Anélisis de las Exportaciones de la Region Lambayeque.” El
estudio se apoyd en el método Barquin, poblacion integrada por informaciones brindadas por
la SUNAT en su disefio aduanero cuasiexperimental. La poblacion estuvo conformada por 10

expertos exportadores y por la informacion proporcionada por la SUNAT en el catalogo
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aduanero. La investigacion concluy6 que la solucion tecnoldgica permite el analisis de la
trazabilidad de las exportaciones en la region Lambayeque y otros escenarios relevantes, es
una herramienta esencial para pronosticar la produccion internacional y las decisiones de

mercadeo.

En Cerro de Pasco, Pert, Aguero (2019) elaboro la tesis “Empleo de la informacion
comercial a la toma de decisiones de las PYME en el condado de Pasco” para obtener el titulo
profesional de Ingeniero de Sistemas y Computacion de la Universidad Daniel Alcides Carrion.
El objetivo de la investigacion fue “determinacion del impacto del uso de la informacion
empresarial en la toma de decisiones de las PYMES de la provincia de Pasco”. La investigacion
citada fue descriptiva de tipo no experimental y de método de induccion cientifica. Las
conclusiones que se obtuvieron son que las pequefias 0 medianas empresas se pueden acoplar
a requerimientos y hacer uso de las soluciones de inteligencia de negocios para optarlo como

una herramienta que les permita potenciarse como una empresa grande.

En Cajamarca, Pert, Saldafia y Terrones (2018), elaboraron la tesis titulada
“Informacion Comercial de Exportacion y su Aplicacion por Investigacion de Mercado de
Sombrero de Paja Toquila Celendin 2019”. La tesis citada tuvo por finalidad determinar la
viabilidad de la exportacion de sombreros de paja toquilla de Celendin en el afio 2019. Este
estudio es no experimental; se fundamenta en que la investigacion se fundamenta en el analisis
ambiental y con respecto al tipo de estudio es descriptiva porque necesita un conocimiento
integral del mercado y la recopilacion de informacion, datos para que los resultados de la se
puede obtener la indagacion. El estudio concluyé que las exportaciones de sombreros de paja
toquilla es posible por la necesidad de cubrir el nicho de mercado de este producto; ademas, la
competencia existente no vende la exclusividad de los modelos de sombreros ofrecidos.

Asimismo, la propuesta de exportacion es factible econémica y técnicamente, ya que el capital
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inicial se financiara con aportes directos y financiamiento bancario. Estas previsiones indican

buenos resultados del negocio propuesto.

En Lima, Perd, Carrion y De La Rosa (2018), elaboraron la tesis titulada “Idea de
negocio para usar inteligencia de negocios para exportar calzado al mercado chileno, Comas
2018 para obtener el titulo profesional de Licenciada en Administracion y Negocios
Internacionales en la UPN. El objetivo de la presente tesis fue “definir el impacto de las
aplicaciones de informacion empresarial en las exportaciones de calzado al mercado chileno.
El nivel de investigacion fue descriptivo — cuantitativo simple, de tipo no experimental. Se
concluyo que por medio del empleo de herramientas de inteligencia de negocios se puede saber,
reconocer y examinar informaciones béasicas para establecer las exportaciones de los productos
mencionados; este uso influyé en gran medida en la decision o eleccion del pais de destino,

proporcionando una visién mas clara en el contexto internacional.

En Huacho, Per(, Aldave (2018), elabord la tesis titulada “Inteligencia de negocios y
su aparicion en la comercializacion de paltas de la entidad Agrokasa de la localidad de Supe
Pueblo, periodo 2017 para obtener el titulo profesional en Negocios Internacionales en la
UNJFSC. El objetivo de la tesis fue "comprender como la inteligencia comercial afecta la
comercializacion de paltas para empresas anuales”. La investigacion utiliza métodos mixtos
utilizando disefios aplicados, no experimentales, transversales y causales; concluyé que la
inteligencia de negocios influyo significativamente en la comercializacion del 81,9% de los
productos estudiados, ademas que el acceso a la informacion que los colaboradores obtiene
permite que influya de forma directa un 81.9% en la venta del producto a mercados nacionales

e internacionales.

En Trujillo, Perd, Mostacero y Saldafia (2017), elaboraron su tesis titulada "Inteligencia

de negocios como método de seleccion de proveedores, importaciones de accesorios y equipos
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para bowling en la ciudad de Piura, 2017" para obtener el titulo profesional de Licenciada en
Administracion y Negocios Internacionales en la UPN. El objetivo del mencionado estudio fue
“identificar las aplicaciones de informacion comercial como el método de eleccion para los
proveedores de importacion de equipos y suministros de bowling”. El estudio utiliza un
enfoque cuantitativo, un disefio no experimental, correlacion causal debido se enfoca en

describir la variable “Inteligencia de Negocios” en un periodo de tiempo.

Los autores sefialan que el proceso de uso de inteligencia comercial inicia por el analisis
del cliente, observando como operan y su potencial para dar paso a la implantacion del bowling;
después de eso, se estudia el mercado para los competidores y como estos afectan de manera
directa e indirectamente en la organizacion, esto ayuda a tomar decisiones relacionadas con la
estrategia de posicionamiento; después de eso, utilizando el método AHP, se identifica al mejor
proveedor mediante criterios de evaluacion eficientes. En efecto, se concluye que la IC
proporciona métodos, herramientas y técnicas que influyen a tomar decisiones mas eficientes

y precisas, ello aplica para las diversas areas operativas de una organizacion.

2.1.2.2. Tesis internacionales

En Quito, Ecuador, Gutiérrez (2015), elabord la tesis titulada “Informacién comercial
para el comercio internacional de calzado deportivo entre Asia y Ecuador” para obtener el titulo
profesional de Ingeniero en Comercio Exterior y Negociacion Internacional en la Universidad
de las Fuerzas Armadas. El objetivo de la investigacion citada fue “establecer un proceso de
inteligencia de negocios en los Comercios Internacionales de calzado deportivo entre Asia y
Ecuador”. La investigacion fue exploratoria de tipo correlacional de disefio no experimental.
La conclusion maés relevante a la que se arribo fue que las implementaciones de una estrategia
de inteligencia de negocios en el comercio internacional del producto analizado ayudan al

desarrollo del sector en dicho pais, pues, contribuye al crecimiento del sector, ya que permitid
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reconocer también las oportunidades y amenazas que existen en torno al comercio

internacional.

En Quito- Ecuador, Sarango (2014), elabor6 un estudio titulado “La inteligencia de
Negocios como herramienta de apoyo a la decision. Utilizado para estudios de casos” para el
programa fue disefiar para evidenciar los beneficios de implementar inteligencia comercial en
los procesos de dominio de ventas de una entidad de consumo masivo. El estudio mencionado
citdé un enfoque de inteligencia de negocios y concluyd que esta variable no solo son
herramientas técnicas para un reporte efectivo, sino que también incluye componentes como el
capital humano, la cultura corporativay los procesos de conocimiento. Asi las empresas pueden
optar por una cultura que promueva la inteligencia empresarial. Asi mismo, es una herramienta
que cuenta con muchos beneficios que permiten monitorear y gestionar el negocio brindando

un rendimiento sin el involucramiento del capital humano.

En Guatemala, Obregdn (2014), elabord el trabajo de investigacion titulado “El uso de
los sistemas de informacidn empresarial en las pequefias y medianas empresas de Guatemala”,
de la Universidad de San Carlos de Guatemala para optar el titulo de Ingeniero en Ciencias y
Sistemas. La finalidad de la citada investigacién es aumentar el nivel de utilizacion de
conocimiento e inteligencia de negocios de las PYMES guatemaltecas. La conclusion es que
la gran parte de las entidades no utilizan herramientas de software para administrar y elaborar
analisis adecuados, lo que esta obstaculizando su crecimiento, que por el contrario debe ser

aprovechado por los colaboradores siendo esta herramienta accesible.

En Quito- Ecuador, Larco (2014), elabord su estudio titulado “Examinacion de un
sistema de inteligencia de negocios para el manejo de bases de datos. Caso: Grupo Startv” para
optar el grado de maestria en Direccion de Empresas en la UASB. La presente investigacion

tuvo por objetivo "elaboré un estudio para definir como la inteligencia comercial en la gestion
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de bases de datos podria ayudar al mejoramiento la rentabilidad de Grupo Startv”. Este tipo de
estudio intentara examinar variables cuantitativas que permitan sacar conclusiones realistas
basadas en medidas de rentabilidad y desempefio antes y durante la implementacion. La
investigacion muestra que las implementaciones de analisis de inteligencia comercial para el
equipo de Startv aumenta las ganancias en un 14,00 %, mejora la posicion al incrementar los
ingresos y evidencia que la informacidn disponible para respaldar el desarrollo de estrategias

competitivas se convierte en una ventaja empresarial.

En Espafia, Bassat (2011), escribi6 su libro titulado “Inteligencia comercial”, en el que
menciona que la IC no es un método para conseguir mas ventas, sino una forma de hacer
negocios que genera la confianza que necesitan las empresas, profesionales, y aquellos que
intentan persuadir y convencer a alguien de algo. Cuando estas habilidades de comunicacion
intentan venderle algo a alguien, forman inteligencia comercial. La inteligencia comercial es
un enfoque que fomenta la confianza, la cual no puede ser improvisada. Obtenerla es un
proceso lento y dificil, pero facil de perder. Necesita perseverancia, seriedad y a veces, incluso
afios. La confianza en uno mismo es igualmente importante y se construye con el tiempo,
mediante el logro de éxitos. La sinceridad es uno de los valores clave para establecer la
confianza. Por Gltimo, es importante recordar que nunca se obtiene confianza a través de la

mentira, sino exclusivamente a través de la verdad.

2.2. Bases teoricas

2.2.1. Inteligencia comercial.

2.2.1.1. Definicién.

Bassat (2011) definalo como un conjunto de actividades realizadas por una entidad

como investigacion para luego examinar las variables que revelan el comportamiento actual,
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como las tendencias de la oferta y la demanda, y la vinculacion entre productos o servicios y
los precios en los mercados internacionales o locales. De esta manera, las informaciones

recopiladas se transforman en una herramienta util que facilita la toma de decisiones.

Cabe enfatizar que, el concepto de Inteligencia comercial o Business Intelligence (Bl)
tuvo su origen en los afios 60’s donde el uso de los ordenadores fue un activo utilizado como
soporte para el procesamiento de transacciones, como también, empleado para automatizar
actividades operativas propias de la empresa siendo su objetivo principal procesar y analizar

informacion acerca de acciones béasicas del negocio.

A raiz de ello, el analisis de la informacidn se volvié mas complejo, ya que, se convierte
en una necesidad de procesar informacion relevante, de tal manera que se logre el control de
gestion de la organizacion y asi poder tomar decisiones. Respecto a lo mencionado, Roldan et
al. (2012) sefiala que los empleos construidos sobre los sistemas de informacién empresarial
“tienen una finalidad auxiliar en diversas tareas que integran los procesos de toma de
decisiones, permitiendo a los gerentes obtener informaciones detalladas, relevantes y agregadas

de diversas bases de datos para su adecuado analisis (p. 242).

De lo mencionado, se puede resumir que la inteligencia comercial es aquella actividad
que una entidad aplica a modo de exploracion para una investigacion acentuada basandose en

diferentes criterios, tendencias en el mercado local, nacional e internacional.

Para Arguello (2017) la inteligencia comercial es aquella habilidad para la
transformacion de datos que la organizacion pueda tener; es por ello su utilidad, ya que facilita
el andlisis en gran magnitud de datos, mejorando asi las condiciones para la toma de decisiones

para los distintos departamentos de la compafiia.
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En esa misma linea, Vazquez y Sucerquia (2011) agregaron que la inteligencia de
negocios es “la capacidad que tiene una empresa para tomar decisiones. Se obtiene mediante
el empleo de métodos, aplicaciones y técnicas que brindan la recoleccion, transformacion,
depurar y aplicacion de técnicas analiticas de mineria de conocimiento a los datos” (p. 1). En
conclusion, el BI es aquel proceso donde interviene el capital humano y sistematico con la

finalidad de recopilar, analizar informacion que soporte la mejor forma para la toma decisiones.

Figura 3

Proceso de la toma de decisiones y los sistemas de inteligencia de negocio (BI)
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Nota. Tomado de Roldan (2012)

En la Figura 3, se muestra los procesos de la toma decisiones. Tal hecho se halla en
todas las fases del proceso administrativo; se encuentra compuesta por cuatro etapas (i)
razonamientos (inteligencia), (ii) disefios, (iii) elecciones, (iv) implementaciones. En la fase de
razonamiento (inteligencia), se examina la realidad externa e interna para identificar problemas

u oportunidades. En la segunda fase de disefio, se crea representaciones simplificadas de la
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realidad usando suposiciones simplificadas que muestran la relacion entre la realidad y todas
las variables, para posteriormente validar el modelo y criterios de evaluacion para potenciales
alternativas de solucion. La tercera fase de eleccion consiste en la seleccion de la solucion, en
primer lugar, teéricamente, analizando si esta opcion es factible y, por Gltimo, se realiza la
implementacion dando resolucién al problema o al aprovechamiento de la oportunidad

inicialmente detectada.

En conclusion, se deduce que la inteligencia comercial es una herramienta que brinda
una ventaja competitiva tecnoldgica en razén que, encuentre formas de centralizar, depurar e
integrar datos para revelar informaciones actualmente no visibles para las aplicaciones para
optimizar el rendimiento del sistema, ante un mercado que ofrece problemas dificiles, por ende,

se tiene que ofrecer soluciones eficientes y eficaces.

2.2.1.2. Elementos de la inteligencia comercial internacional

Segun Rozenfarb (2008), la inteligencia comercial permite ofrecer disponibilidad de
datos tales como:
e Datos de operaciones de las organizaciones.
¢ Informacion sobre la experiencia del personal.
e Datos de seguimiento de procesos que aun no han sido digitalizados.
e Andlisis del impacto de anterior toma de decisiones.
e Datos sobre la competencia.
e Investigacion acerca de insumos de venta propios y de la competencia,

comportamiento del consumidor.
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2.2.1.3. Caracteristicas de la inteligencia comercial
a. Accesibilidad a la informacion. — Debe garantizarse que dichas herramientas y
tecnologias sean facilmente accesibles para los usuarios, independientemente de
su origen.
b. Apoyo en la toma de decisiones. — La obtencién de la informacién permitira
escoger y manipular solo aquellos datos que el usuario cree oportuno.
c. Orientacion al usuario final. — Comprobar la independencia de los saberes y la
capacidad de los usuarios para utilizar las herramientas. (Carrion & De La Rosa,
2018)
2.2.1.4. Beneficios de la inteligencia comercial
Conforme con Carrion & De La Rosa (2018), los beneficios de la Inteligencia

Comercial son los siguientes:

Figura 4

Beneficios de la inteligencia comercial
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Nota. Tomado y adaptado de Carrién & De La Rosa (2018)
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2.2.1.5. La inteligencia comercial en las empresas de negocios internacionales

Toda entidad debe contar con informaciones precisas y actualizadas que permita palpar
las diferentes condiciones del mercado para poder dar respuesta a las actividades que realiza la
organizacion y enfocarse en el logro de las metas establecidas.

Para el desarrollo de las diversas actividades relacionadas a los negocios e
investigaciones internacionales y la inteligencia comercial se debe establecer un seguimiento
constante, ya que, contar con dicha informacién luego transformada en inteligencia comercial
permitira tener una ventaja frente a los competidores a modo que se pueda ejecutar estrategias
oportunas (Rojas, 2018).

2.2.1.6. La comunicacion en la inteligencia comercial

La comunicacion organizacional es una herramienta esencial que permite mejorar la
competitividad internamente y externadamente, es por su vital importancia, ya que sin ello es
imposible generar negocios, a ello Ocampo et al. (2020) recomienda lo siguiente:

Figura 5

La comunicacion en la inteligencia comercial
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Nota. Tomado y adaptado de Ocampo et al. (2020)
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2.2.1.7. Metodologia de la inteligencia comercial

Figura 6

Metodologia de la inteligencia comercial
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Nota. Tomado de Medina (2012)

Medina (2012), propone una metodologia de implementacion de (BI) como solucion en
las organizaciones, la cual tiene las siguientes fases:
a. Planificacion
En esta etapa se debe tomar en cuenta:
v"Identificar oportunidades.
v" Elige la tecnologia a utilizar.
v' Evaluar la eficacia del sistema de comercio.
v' Desafiar la organizacion interna para la ejecucion de los proyectos a desarrollar.
b. Andlisis de requerimientos
Se determinan los requerimientos de informaciones, procesos y la infraestructura de
sistemas basados en los datos y recopilacion de informacion, con lo cual se opta por
herramientas tecnologicas adecuadas que permiten alcanzar los objetivos, de la misma manera
obtener retroalimentacion exacta del funcionamiento de la entidad para la toma de decisiones.
c. Arquitectura y configuracién de datos
Con los requerimientos definidos anteriormente, en esta etapa, desarrollar estructuras
de solucidn légica usando modelos dimensionales apropiados; a la misma vez, se identifican

los procesos que formaran parte del proyecto ademas del escenario tecnolégico que se utilizara.
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d. Procesos de extraccion, transformacion y carga (ETL)

Para esta etapa se necesita de procesos que permitan alimentar la informacion ya antes
obtenida, ademas, que tiene en cuenta el disefio y desarrollo de los procesos de extracciones,
transformaciones y cargas y se actualiza constantemente.

e. Explotacién de informacion

A partir de los modelos desarrollados, se tiene control definido con los usuarios en la
etapa del andlisis de requerimientos, ante el dinamismo de consultas por parte de los usuarios.

2.2.1.8. ¢{Qué investigar del mercado internacional?

En primer lugar, se debe investigar sobre la demanda nacional o internacional de los
productos o servicios que se va a brindar. Por eso, se opta por dos opciones: la primera es
aplicar la inteligencia de mercados, recopilando informacion como el reporte comercial para
posteriormente analizar la otra alternativa, realizar estudios de mercado, observaciones y

evaluaciones por medio de distintas actividades comerciales (Rojas, 2018).

2.2.1.9. Herramientas de inteligencia comercial
Las herramientas de Inteligencia Comercial, en su gran parte son de alcance gratuito,
pero también existen otras para cuyo uso es necesario realizar abonos mensuales o anuales.

Seguidamente, se mencionan ciertas herramientas de inteligencia comercial (PromPeru, 2018).

v’ Busqueda de informacidn estadistica
e Trade Map
Ayuda a realizar basqueda de estadisticas mundiales de Comercio Exterior por
productos (2 a 6 digitos)
v" Agrupa paises/socios/ productos de acuerdo a criterios de busqueda de los
usuarios

v Muestra gréaficos de estadisticas, documentos de referencias
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e ALADI
Permite encontrar lo siguiente

v' Guias de importaciones para los paises socios

v Contactos empresariales
v' Portal de PYMES Latinas
v Acuerdos comerciales, regimenes de origen y salvaguardias
v" Aranceles y estadisticas de Comercio exterior.
e SIICEX
Brinda acceso a estadisticas de comercio exterior, regiones, estudios de mercado,
cuadros de requisitos técnicos, normativa peruana.

v’ Lista de varias empresas exportadoras

v" Informacion de la industria
v" Acuerdo comercial
v' Calculador de fletes
v' Otros enlaces de interés
o CBI
Se puede acceder a estudios de mercado por sector, asi como requerimientos de acceso
y guias de comercio.
v"Informacién de cursos
v Noticias relacionadas al Comercio Exterior y CBI
e SUNAT
v" Proporciona un conjunto de estadisticas de importacion y exportacion basadas
en el sector comercial.
¢ PROMPERU

v’ Esta plataforma se encuentra interconectado con la pagina de Exportemos.pe



38

v Permite la orientacion sobre el proceso de importacién y exportacion
v Cuenta con diferentes tipos de informacion.
e ADEX DATA TRADE
v Brinda informaciones en funcion del tipo de producto, en funcién de la linea
arancelaria.
v Muestra comparaciones entre los procesos de exportacion e importacion.
v" Facilita informacidn sobre el comercio exterior y exposiciones internacionales.
e OMC
v Proporciona informacién comercial relacionada con barreras no arancelarias o
barreras técnicas al comercio.

2.2.2. Exportacion.

La exportacion es una actividad comun dentro del comercio internacional, esto incluye
la comercializacién de productos y/o servicios fuera del territorio del pais de origen. Hacer
actividades internacionales tiene oportunidades y riesgos, asi como una serie de actividades
que te permiten desenvolverte en la coyuntura actual.

Es importante tener en cuenta que la actividad exportadora se realiza en el marco legal,
sujeto a ciertas condiciones establecidas entre los respectivos paises, siguiendo la legislacion

(Lerma & Marquez, 2010).

2.2.2.1. Definicién de exportacion
Segun Daniels et al. (2018), exportar es "el medio mas frecuente por el cual las empresas
realizan operaciones internacionales”(p. 174), para aumentar los ingresos por ventas, lograr

economias de escala en la produccion y diversificar los puntos de venta.

Asimismo, SUNAT (2009) afiade que la exportacion es “un régimen aduanero que
ayuda que las mercancias nacionales o nacionalizadas salgan del territorio aduanero para su

empleo final en el extranjero sin pagar derechos” (parr. 4).
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Respecto a lo descrito anteriormente, se deduce que la exportacion es una modalidad
de negocio internacional, estos incluyen el suministro de bienes locales para su empleo o

consumo en mercados extranjeros.

2.2.2.2. Formas de exportacion

A. Exportacion directa. — Este tipo de exportacion tiene lugar cuando la organizacion
toma la iniciativa de una oportunidad en el mercado exterior; la propia empresa se
encarga del proceso de exportacién, desde la identificacién del mercado hasta el
cobro de la mercancia. Algunos motivos que impulsan a la actividad exportadora de
las empresas son: contraccion del mercado interno, la importancia de la expansion,
pérdida de posicionamiento en el mercado local, caida de las ventas, etc.

B. Exportacion indirecta. — Este tipo de exportacion es utilizado por aquellas
organizaciones empresariales que no cuentan con experiencia y hacen uso de un
intermediario comercial conocido como broker; de esa forma, a través de la
intermediacion de éste, se genera una oportunidad de introducirse en el mercado
internacional.

2.2.3. Granos andinos

El Per( viene impulsando los cultivos de los diferentes granos andinos, puesto que estos
insumos aportan al desarrollo de la cadena de valor rentable y sostenible enfocada a la
innovacion y metodologias de acuerdo al sector agroalimentario (PromPerd, 2020).
Adicionalmente a ello, el pais es reconocido por ser uno de los centros mas importantes de
agrobiodiversidad por producir alimentos con altos valores nutricionales como la cafiihua,

Kiwicha, tarwi y quinua.
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Como lo menciona PromPeru (2020), la quinua, “contiene aminoacidos y proteinas

como fenilalanina, treonina, metionina, triptéfano y valina, y casi el doble de lisina que otros

cereales y granos” (parr. 4).

Tabla 2.

Valor nutricional de la quinua

Quinua Arroz

Trigo

Energia (Kcal/100 g) 399.0 3720
Proteina (g/100 g) 16,5 7,6
Grasa (g/100 g) 6,3 2,2

Total Carbohidratos (g/100g) 69,0 80,4

392,0
14,3
2,3
78,4

Nota. Tomado y adaptado de AgroPer( (2021)

b) Tarwi

El alimento es rico en proteina con 39% a 50%, lo que supera el contenido de proteina

de la quinua (14%) y el kiwicha (13%), es decir, es un suplemento de la carne, ideal para nifios

y madres gestantes. En la cocina se usa en diversos potajes como en puré, guiso, sopa,

ensaladas, leche, etc. ademas de ser usado como parte la medicina tradicional recomendado

para afecciones cardiacas, males renales, control de diabetes, entre otros.

Tabla 3.

Valor nutricional del tarwi

Valor nutricional del Tarwi

Valores
Aminodcidos (mg/q)
Tirosina 231
Triptofano 110
Vitaminas (mg/100g)
B caroteno 0,9
Niacina 41
Minerales (mg/kg)
Calcio 1,07-1,53
Magnesio 2,0-3,2
Acidos grasos (g/100g)
Palmitico 13,4
Linoleico 37,1

Nota. Tomado y adaptado de AgroPertd (2021)
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c) Cafihua

La funcion de este producto es que contiene proteinas de alto valor bioldgico, a
excepcion de la fibra, de alto contenido proteico (15,7% a 18,8%), donde destaca la lisina
(7,1%), aminoacido deficiente en los alimentos vegetales, que es una especie de alimentos
nutritivos que es esencial para el cerebro humano. En comparacién con la leche, también
contiene calcio, magnesio, sodio, fosforo, hierro, zinc y vitaminas.

d) Kiwicha

Los granos de kiwicha son ricos en aminoacidos, especialmente lisina, ademas de
fésforo, hierro, calcio, zinc, potasio, vitamina E, vitaminas del complejo B, niacina y acido

félico. Denominado como el pequefio gigante de la nutricion humana.

2.2.4. Rentabilidad

2.2.4.1. Definicion de rentabilidad

Al respecto, Chu (2020) menciona un tema importante a considerar: “No saber medir
la rentabilidad es un problema de gestion, por lo que es importante obtener la informacién
correcta ...” (p.11) y, posteriormente, agrega “El rendimiento esta directamente relacionado
con el riesgo: a medida que aumenta la recompensa, también lo hace el riesgo ...” (p. 84) esto
quiere decir que en primeras instancias, la rentabilidad esta ligada a una profunda y constante
revision del efecto de las decisiones que se toman como respuesta al analisis de datos, los
mismos que se transforman en informacion altamente relevante para la empresa después de
haber pasado por un proceso de depuracion. Luego de ser almacenados y estar disponibles para
su uso, se debe de tener en cuenta que conforme exista una mayor rentabilidad, también habra
nuevos y mayores retos. Como menciona Zamora (2011), “la rentabilidad es la vinculacion
entre el beneficio y las inversiones necesarias para su realizacion, debido que mide la eficacia

de la gestion de la empresa” (p. 57); agrega también Lizcano (2004), que la rentabilidad se
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puede entender desde la “perfectiva financiera o econémico (...) como también social, cultural,

medioambientales, etc.” (p. 10).

Sanchez (2002) define rentabilidad como “un concepto que hace referencia a todas las
actividades econémicas en la que se movilizan recursos materiales, financieros y humanos para
lograr resultados” (p. 15). Como se propone en el planteamiento de la problematica, la
rentabilidad en sentido general es la tasa de rendimiento que da el capital invertido en un

periodo de tiempo determinado.

Habiendo recogido lo mas importante sobre la definicién previa, se continuard

analizando més sobre este importante indicador financiero.

2.2.4.2. Importancia de la rentabilidad

Producido el lanzamiento de la empresa en el desarrollo de sus actividades comerciales,
su preocupacion, en el corto plazo, radica en posicionarse en la mente del consumidor y, por
ende, del mercado. Ya en el mediano plazo, su objetivo sera obtener el maximo de rentabilidad
para gque -sobre la base del posicionamiento generado en el corto plazo- recupere, ahora si, la

inversion realizada lo mas pronto posible.

La rentabilidad es un indicador del resultado general que se produce al vincular los
beneficios del rubro econémico en donde se ubica la empresa y la eficiente administracion de
quien la planifica, organiza, dirige y controla. En este sentido, la rentabilidad contribuye a
realizar comparaciones entre empresas variadas que participan en el mismo sector y aun entre
empresas de sectores diferentes e, inclusive, de paises distintos, de modo que ello permite que
los emprendedores ubiquen las oportunidades de negocio mas rentables en un determinado

sector econdémico en un pais u otro.
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La determinacion de la rentabilidad facilita también (en ello radica también su
importancia) la comparacion entre el costo de capital e inversiones alternativas libres de riesgo,
le permite monitorear qué tan facil es conservar o incrementar una definida inversion en un

proyecto econémico.

2.2.4.3. Los 5 elementos de la rentabilidad
En cuanto a los elementos de la rentabilidad, el investigador Torres (2022) establecio

los siguientes elementos:

1. Ventas:

La principal prioridad de cualquier empresa radica en las ventas, las cuales estan
influenciadas por varios factores, el tiempo, el tiempo y los consumidores. La clave para
maximizar las ventas reside en que un negocio comprenda adecuadamente la curva de demanda
de su base de clientes. Esto implica evaluar si la situacion actual es favorable, si cuenta con
productos destacados y si implementa promociones atractivas que impulsen las ventas.

El indicador de desempefio de ventas evalua la rentabilidad de una empresa. De ser el
caso en el que las cifras de ventas sean elevadas, la organizacion estara mejor posicionada para
afrontar los retos que surjan debido a la inestabilidad del mercado o a las tendencias
econémicas negativas.

2. Precio:

Establecer o fijar adecuadamente los precios es esencial para determinar la rentabilidad
de un negocio, por lo tanto, es crucial implementar una estrategia de precios acorde con la
industria o sector, asi como con el perfil del consumidor. Se recomienda evaluar los precios de
la competencia y determinar los precios Optimos que permitan aumentar las ganancias.
Asimismo, resulta esencial identificar y validar los precios que los clientes estarian dispuestos

a pagar por el producto o servicio ofrecido.



44

3. Gastos:

Una empresa se considera rentable cuando sus ingresos superan sus gastos. Las salidas
de efectivo incluyen los recursos invertidos en los procesos comerciales o de produccion, como
también los relacionados con la publicidad. Estos gastos abarcan todos los aspectos necesarios
para comercializar el producto. Para determinar las ganancias, se puede realizar un analisis
donde se reste los gastos de los ingresos totales obtenidos.

4. Permanencia

El ROE “retorno sobre el patrimonio neto”, indica las ganancias generadas por una
empresa en relacion a la inversion de los accionistas. Es crucial que, a mediano o largo plazo,
el ROE supere el costo de oportunidad del capital. EI rendimiento debe ser al menos igual a la
tasa de interés a la que una empresa puede obtener financiamiento de sus acreedores para cubrir
los costos de mantenerse en el negocio.

Si una empresa registra ganancias, pero su retorno sobre el patrimonio es bajo, es
probable que existan dificultades en cuanto a su rentabilidad.

5. Medicion de rentabilidad

Evaluar la rentabilidad de una entidad es un indicador clave de su éxito. Por un lado, el
estado de resultados proporciona una visién mas clara de los ingresos y gastos durante un afio
fiscal completo. Para un andlisis méas definido de la posicion financiera de una empresa, la
relacién del margen de beneficio se puede emplear para examinar como se obtienen los
beneficios en vinculacion con los activos totales, los activos netos y las ventas. Estos indices
proporcionan informacion valiosa sobre la posicion financiera de la entidad.

2.2.4.4. Rentabilidad y sus componentes

Para el célculo de rentabilidad, se toma en cuenta el resultado o excedente/ inversion,
lo cual va a depender de diversas definiciones que aparezcan en el numerador y denominador;

alternativamente varian los conceptos tales como; i) valores afadidos, ii) resultados de
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explotacion, iii) cash-flow bruto, iv) beneficios de actividades ordinarias, v) beneficio neto, vi)

dividendos. Y con respecto al denominador se utilizan conceptos como; i) activos totales, ii)

activos fijos brutos, iii) activos fijos netos, iv) fondos propios, v) pasivos fijos, vi)

capitalizacion bursatil.

Por lo tanto, en un sentido méas amplio y breve, estos componentes son de enorme

trascendencia en las empresas y negocios; la falta de conocimiento de estos componentes pone

en riesgo el logro de cualquier rentabilidad esperada y ademas imposibilitan el manejo

adecuado de la misma.

2.3. Definicion de términos béasicos

1)

2)

3)

Agro exportacion. — Sector economico de productos no tradicionales representados
por alimentos y que, a la fecha y en virtud al cambio de habitos de consumo de la
poblacién de paises industrializados, constituye una oportunidad de negocio que
deberia ser maximizada por paises, como Per(, poseedor de ventajas competitivas en
dicho rubro y proveedor de dichos bienes.

Informacion. — Es el conjunto organizado de datos procesados y ordenados que le
permiten a la organizacion tomar decisiones. La informacion determina tendencias,
proyecciones, corrientes y ésta se determina, se procesa, analiza, interpreta y, en base a
ello, se toman decisiones orientadas a determinar el rumbo de la organizacién.
Inteligencia comercial. — Es el conjunto de actividades para el analisis de las
tendencias de los negocios internacionales, particularmente, de las exportaciones e
importaciones a través del uso de herramientas digitales e infraestructura de datos para
la toma de decisiones y que contribuyen a que la empresa que hace uso de aquéllas

genere una ventaja respecto a la competencia.
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5)

6)

7)

8)
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Inteligencia comercial internacional. - Es la inteligencia comercial aplicada con la
finalidad de que las empresas logren su ansiado proceso de internacionalizacion a traves
de operaciones de comercio internacional (exportacion e importacion de bienes y
servicios), acuerdos de colaboracion empresarial (joint venture, management,
outsourcing, etcétera) e inversiones destacando entre ellas la Inversion Extranjera
Directa, IED, entre otras.

Ganancias. — Es el beneficio econdmico gue se determina para designar los dividendos
gue se obtienen de una actividad econdémica. En la medida que la empresa se posicione
mas en el mercado a través de la actividad que realiza, mayores seran sus ventas y, por
ende, sus ganancias.

Granos andinos. — Los granos andinos como la quinua (quinoa), kiwicha (amaranto)
y cafiihua son productos con alto valor nutritivo que tienen propiedades intrinsecas que
generan altos niveles de inmunidad que, en funcion a ello, son altamente demandados
en los paises industrializados. Peru se constituye como un pais productor y exportador
altamente competitivo de estos alimentos.

Rentabilidad. — Es la facultad humana de generar utilidad o beneficio y que permite
que la empresa la distribuya entre sus accionistas o las reinvierta en compra de
maquinarias, equipos o cualquier otro activo que genere valor a la organizacion (Ferruz,
2000).

Toma de decisiones. — Son los procesos por el cual se elabora una eleccion entre las
diferentes opciones para desarrollar alguna actividad, normalmente, de caracter
comercial o empresarial. Una gestion eficiente y eficaz de toma de decisiones
contribuird a que la empresa alcance sus objetivos estratégicos y se posicione en el

mercado asegurando asi mayores niveles de crecimiento (Bustillo, 2020).
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9) Trademap. — Plataforma digital que permite a las personas y empresas obtener
informacion relacionada con precios unitarios, totales, subpartidas arancelarias,
informacion estadistica, rebajas y exoneraciones arancelarias, contribuyendo asi a que
los usuarios del comercio exterior tomen decisiones mas eficientes en el marco de sus
procesos de internacionalizacion.

10) Ventaja competitiva. — Es una caracteristica que distingue a una empresa o persona de
acuerdo con su actividad econdémica (Porter, 1996). Es el elemento diferenciador, la
ventaja, la cualidad, la rareza propia e inimitable que solo la posee una empresa y que
la identifica y que constituye su ventaja respecto a su competencia.

11) Investigacion de mercados.- Es el conjunto de técnicas y procedimientos cuantitativos
y cualitativos a través de los cuales se pretende obtener y recopilar informacion sobre
la indagacion de establecimiento se encuentra sostenida a la profundizacion de las
peculiaridades de un proposito de investigacion, para que de este modo se logre ver de
modo sumamente extenso el ambiente en el que se intenta mercantilizar, efectivamente,
se requiere contener habilidades convenientes para establecerlas en las compafiias
(Bassat, 2011).

12) Competitividad. - Se refiere a la capacidad de una empresa para diferenciarse de sus
competidores, destacando especialmente la importancia de mantener un factor
distintivo (Bassat, 2011).

13) Rentabilidad econdmica. - La rentabilidad econdmica mide el retorno de la inversién
respecto de la inversion neta (deuda bancaria mas capital mas reservas). En otras
palabras, calcula la capacidad que poseen los activos de una empresa para generar valor,
es decir, nos indica el beneficio que se va a obtener por cada sol invertido, por lo que
es una herramienta muy util a la hora de comparar diferentes oportunidades de inversion

gue se puedan presentar.


https://www.mba-asturias.com/empresas/herramientas-y-tecnicas-calculo-beneficio-empresas/
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14) Rentabilidad financiera. - Es una medida referida a un determinado periodo de
tiempo, del rendimiento obtenido por esos capitales propios, generalmente, con
independencia de la distribucion del resultado. Ademas, este indicador esta mas
orientado hacia los accionistas o propietarios que la rentabilidad econémica. Por lo
tanto, tedricamente, es el indicador de rentabilidad que los directivos buscan maximizar

en beneficio de los propietarios.
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CAPITULO IILI.
HIPOTESIS Y VARIABLES

3.1. Hipdtesis

En virtud a los antecedentes que el investigador ha revisado y de las bases teéricas
determinadas para investigar las variables, éste ya se formula una idea preliminar de solucion
al problema planteado. Ello no es otro asunto que la hipétesis. Al respecto, Baptista et al.

(2014), aseveran lo siguiente:

Las hipotesis indican lo que tratamos de probar y se definen como explicaciones
tentativas del fendmeno investigado. Se derivan de la teoria existente y deben
formularse a manera de proposiciones. De hecho, son respuestas provisionales a las
preguntas de investigacion. Cabe sefialar que, en nuestra vida cotidiana,
constantemente, elaboramos hipotesis acerca de muchas cosas y luego indagamos su

veracidad. (p. 104)

Las hipétesis son utilizadas para explicar un hecho o fenémeno determinado para su
comprobaciones o rechazos con la ayuda de la experimentacion y otros criterios. Una hipotesis

cientifica debe evitar el uso de palabras ambiguas o indefinidas. Una cualidad fundamental de
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una hipétesis cientifica es su capacidad de ser refutada. Esto implica que, una vez comprobada,

puede ser mejorada y perfeccionada a lo largo del tiempo (Pajaro, 2002).

Asi mismo, Bernal (2016) asevera que, una hipdtesis “Es una hipotesis 0 una solucién
esperada al problema en estudio, y por lo tanto la tarea del autor radica en estar encaminada a
comprobar tal hipdtesis” (p. 184). Entonces, es necesario definir los problemas de estudio,
identificar la variable que son las metas del estudio, delimitar métodos y el criterio del anlisis,

de tal manera que luego se les pueda dar uniformidad y validacion.

3.1.1. Hipotesis general

Como afirmé Carrasco (2012), es aquella que proporciona una respuesta completa e
integral al problema de investigacion. Dirige la adquisicion de los resultados final y se formula
de manera estrechamente relacionada con el problema de investigacion, respondiendo a este
altimo y teniendo en cuenta las mismas variables de estudio. Asi pues, esta es la hipotesis

general planteada:

La inteligencia comercial si impacté directamente en la rentabilidad de las empresas

exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 — 2021.

3.1.2. Hipotesis especificas

Al respecto, Carrasco (2012) sefiala lo siguiente: “Como éstas se derivan de la hipotesis
general...pueden ser varias, segiin el nimero de indicadores...” (p. 67). En ese sentido, las

hipétesis especificas planteadas son las siguientes:

HE:. El proceso de exploracion de la inteligencia comercial internacional si se relaciono
directamente con la rentabilidad de las empresas exportadoras de granos andinos

en la region Arequipa, periodo 2020 - 2021
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HE>. El conocimiento de la informacion recopilada de las herramientas de inteligencia
comercial internacional si se relaciond directamente con la rentabilidad de las
empresas exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 -

2021

HEs. La sistematizacion de la informacion tomada de las herramientas de inteligencia
comercial internacional si se relacioné directamente con la rentabilidad de las
empresas exportadoras de granos andinos en la regién Arequipa, periodo 2020 —

2021.

HE4. La toma de decisiones en cuanto a informacion sobre inteligencia comercial
internacional si se relaciond de manera directa con la rentabilidad de las empresas

exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 - 2021

3.2. Identificacion de variables

Tal como lo afirma Carrasco (2012), las variables se pueden describir como elementos
del problema de estudio que representan un grupo de cualidades y cualidades visibles de la
unidad en andlisis. Ademas, al iniciar el proceso de identificacion de variables que incluye al
problema e hipétesis del estudio, se debe de tener en cuenta el propdsito de saber con cuéales se

va a trabajar. Por ende, a continuacion, los detalles de las variables identificadas:

Tabla 4

Identificacion de variables

Variables Definicién conceptual
La IC engloba un conjunto de enfoques y
herramientas que se centran en la gestion y
generacion de conocimiento mediante el
estudio de datos preexistentes dentro de una
organizacion. (Carrién & De La Rosa, 2018)
La rentabilidad es el vinculo entre la utilidad
Variable Dependiente obtenida y las inversiones necesarias para
(Rentabilidad) alcanzarla. Es un criterio que mide la eficiencia
de las gestiones de una entidad (Zamora, 2011).

Variable Independiente
(Inteligencia Comercial)

Nota. Elaboracién propia.
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3.2.1. Variable Independiente — Inteligencia comercial

En relacién con la inteligencia comercial, Paez (2019) lo conceptia como el
procesamiento de los datos actualizados con data histérica, con el propoésito de orientar una
organizacion de tal manera que se genere valor en el mercado nacional e internacional.

3.2.1.1. Dimensiones de la variable — Inteligencia comercial

A. Dimensién 1: Proceso de exploracion

La exploracidn de la informacidn conocida también como exploracion de datos implica
la basqueda profusa y opima del marco de los instrumentos de inteligencia comercial
internacional establecidas en internet.

La exploracion requiere fijar la priorizacion de necesidades, de modo tal que se explore
en aquellas websites, aplicativos y simuladores informacion puntual y precisa que el
demandante de la informacion requiera. Asi pues, la empresa que necesite informacion sobre
mercados de exportacion en donde se paguen los precios mas altos por determinados productos,
deberad explorar y enfocarse en la plataforma www.trademap.org en donde encontrara no
solamente ello sino, ademas, otorgamiento de rebajas o exoneraciones arancelarias, estadisticas
sobre importaciones y exportaciones en cuanto al producto materia de la busqueda e, inclusive,
la tendencia de precios en un periodo de tiempo de cinco afios.

De otro lado, para que la empresa pueda aprovechar de manera eficiente la “inteligencia
comercial”, es crucial aplicar valores solidos y ganar la confianza del cliente. También es
significativo comprender el comportamiento del consumidor y todo lo relacionado con el
producto ofrecido. Ademas, es fundamental comprender la forma adecuada de comunicarse
con el cliente y analizar de manera adecuada los cambios en las ofertas y demandas del
mercado. La realizacién de estos procedimientos sefialara que el manejo de la inteligencia

comercial es apropiado y prospero (Bassat, 2011).
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B. Dimensién 2: Conocimiento de la informacion recopilada de las herramientas de
inteligencia comercial

Respecto al conocimiento de la informacion, Biblioteca CEPAL (2020) sefialaba lo
siguiente: “La informacion se vuelve valiosa cuando se usa en su ambito y se hace de forma
adecuada y precisa. Ahora podemos hablar de conocimiento” (parr. 5). Asi mismo, con el fin
de convertir la informacién y los datos en conocimiento, lo cual permitird generar soluciones,
es necesario que las personas lleven a cabo ciertas practicas o acciones de creacion y
transformacion. Estas incluyen la comparacion, la identificacion de conexiones y la
conversacion (Biblioteca CEPAL, 2020).

De otro lado, en el esquema propuesto por Medina (2012), el autor enfatiza en el hecho
de que el resultado de la recopilacion de la informacion le genera valor a la organizaciéon la
cual se materializa en conocimiento, el cual, a su vez -siempre que haya un manejo eficiente y
eficaz del mismo- puede llegar a convertirse en ventajas competitivas sostenibles y solidas en
el quehacer empresarial de la organizacién. EI modelo planteado describe las siguientes
acciones:

Figura 7

Esquema del sistema de inteligencia comercial

—
Extraccion inicial

Arquitectura, de datos
tecnologia y

) . Andlisis de
Planificacion
requerimiento

modelamiento de
datos Actualizacién Explotacion
. de datos
periodica de

datos

Nota. Tomado de la revista de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas (Medina, 2012).
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C. Dimension 3: Sistematizacion de la informacion

Garzon (2015) refieren que el procedimiento de sistematizacion de la recoleccion de
informacion evidencia como objetivo consolidar un grupo de datos. Después, la data relevante
se empleara para las tomas de decisiones, mientras que la data innecesaria se almacenara para
analisis futuros en lugar de ser descartada. Es crucial que las entidades dispongan de datos
vinculados con su contexto, porque esto les facultara del estar atentas a una nueva oportunidad
de negocio y tomar una decision adecuada frente a una amenaza potencial.

Del mismo modo, Barrantes y Pefia (2018) afirman que este proceso “Implica la
integracion de toda la data obtenida a través de los distintos métodos utilizados, donde se aisla
la data util para la toma de decision” (p. 32). En ese sentido, es prescindible organizar y analizar
la informacidn recaudada, para ello se requiere que los miembros de la organizacion estén
involucrados en este proceso, de manera que registren, ordenen y clasifiquen correctamente la
informacion obtenida.

Asi mismo, segun Gob.pe (2019) el procedimiento de sistematizacion faculta el
gestionar previamente la data recopilada para que pueda ser analizada por un grupo de
investigacion y otras partes interesadas. Ademas, resaltan que la informacion debe ser
sistematizada por cuanto:

e Evita prescindir de data significativa.
e Facilita el estudio de la data.
e Favorece una mejor comunicacion entre los componentes de la organizacion.
e Contribuye a las transparencias del estudio.
e Posibilita el consenso entre las unidades involucradas.
D. Dimension 4: Toma de decisiones
Al respecto, Bravo et al. (2018) refiere que “la toma de decisiones es la eleccion de una

actividad entre alternativas y es elemento de un procedimiento llamado planificacion” (p. 47).
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Ahora bien, en el contexto de las organizaciones, es en funcidén a la informacion disponible la
eficacia de las decisiones que se vayan a tomar, ello con el fin de encaminar a la empresa a
tener mejor desempefio ante la competitividad del mercado.

Adicionalmente a lo mencionado, Saldafia & Terrones (2018) mencionan que “Las
decisiones no tienen la facultad de fundamentarse Unicamente en intuiciones, sino que deben
estar respaldadas por los datos. No obstante, la clave es que los datos sean claros, relevantes y
tenga valor anadido” (p. 34).

Asi mismo, Rodriguez (2011) agrega que, la toma de decisiones involucra procesos
rigurosos y tiene lugar en una variedad de &mbitos organizacionales. El propoésito de la toma
de decisiones es resolver obstaculos, reducir riesgos y, lo mas importante, aprovechamiento de
oportunidades. Como consecuencia de ello, La organizacion con las decisiones correctas
pueden crear una ventaja competitiva, estar mejor posicionadas y acomodarse al cambio del
mercado.

Para Bravo et al. (2018) “actualmente, los datos son considerados como recursos
estratégicos muy importantes de la organizacion. Obtener la informacidn que necesita ayuda a
tomar una mejor decision” (p. 46). Es asi como se reitera la importancia de obtener informacion
util para mejorar el rumbo de la organizacion, sin embargo, la premisa de contar con “buena
informacion” no es suficiente, depende mucho de las personas que la van a obtener, por lo que
se resalta el hecho de tener la suficiente destreza para tomar decisiones acertadas.

En esa misma linea, Alvarado et al. (2018) refiere que “el éxito de una entidad depende
de la decision que toma sus empleados, lo que necesita del procesamiento de una gran cantidad
de informacion actual, precisa e integral para que la gerencia pueda tomar la decision correcta”
(p. 17).

Ahora bien, durante los Gltimos 50 afios, la evolucion de la toma de decisiones a nivel

organizacional sigue siendo un topico importante de investigacion, y como resultado se define
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que “las tomas de decisiones son acciones importantes y céntricas en las organizaciones, por
lo que se considera una tarea organizativa” (Olson, 2010, p. 5).

Figura 8

Gestion de informacion y del conocimiento y su impacto en la toma de decisiones

Cultura Informacional

Gestion de Inf ion Gestion del Conocimiento
Informacion Conocimiento
Politica Informacional Estrategia { acciones
Estrategia Informacional en relacion a la Gestion
del Conocimiento
Infraestructura Procesos de Gestion
Informacional del Conocimiento

Sistemas de Informacion |
Procesos Informacionales

Productos y Servicios de Informacién

Toma de decisiones organizacionales
Decisiones organizacionales
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* Innovacion
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adecuado de la informacién
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+ Ventajas competitivas
« Fortalezas organizacionales
* Mejor posiconamiento
en el mercado
* Uso eficiente y eficaz
de la informacion
y ¢ conocimiento

COMO recursos estratégicos

Nota. Tomado de Rodriguez (2011).

Sin embargo, para que este proceso este mejor encaminado es necesario emplear nuevas
estrategias que provean informacion idénea a la organizacién. En ese sentido, Alvarado et. al
(2018) refieren que la tecnologia se ha vuelto en un instrumento significativo para las entidades,
ya que incentiva a los individuos a organizarse y presentar mejores decisiones en el contexto
personal y laboral, es asi como la constante evolucion de la tecnologia beneficia a las tomas de
decisiones en las organizaciones.

En relacion con lo que se explicd anteriormente, se resalta que, al emplear herramientas
de inteligencia comercial, le proveera de mejor informacion a la empresa; lo cual implica
obtener informacion actualizada, veraz, relevante y de calidad, de manera que mejore el
proceso de toma de decisiones, lo que conlleva a una mejora de la actividad empresarial y, por
ende, tener un impacto positivo en la rentabilidad de la misma.

3.2.2. Variable dependiente — Rentabilidad

En relacion a la variable dependiente rentabilidad los autores, Aguirre et al. (2020) la

definen “como un criterio extenso y significativo a nivel mundial, faculta que bajo sus estudios
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financieros se tenga un calculo de la entidad sobre el valor que presenta para desarrollar un
beneficio y asi invertir en su operacion” (p. 51).

Del mismo modo, Ccaccya (2015), asevera gque “este concepto se refiere a toda
actividad econémica que moviliza recursos financieros humanos y/o materiales, para lograr un
resultado” (p. 1). En ese sentido, la rentabilidad se percibe como el beneficio obtenido producto
de los esfuerzos e inversiones realizadas por la entidad en un contexto establecido, por lo tanto,
su medicion resulta ser de vital significancia para evidenciar la generacién de utilidades en pro
de la organizacion.

3.2.2.1. Dimensiones de la variable — Rentabilidad

3.2.2.1.1. Rentabilidad econémica

Son los rendimientos promedios que una empresa obtiene de todas sus inversiones.
Asimismo, se puede conceptuar como las rentabilidades de un activo o los ingresos generados
por cada sol invertido en la entidad” (Cristanto & Acufia, 2016, p. 40). Del mismo modo refiere
que esta “mide el grado de eficiencia de la empresa en el uso de sus recursos economico o
activos para la obtencion de beneficios” (p. 38).

Diferentes autores refieren que la rentabilidad economica se determina a traves del
ROA. Al respecto, Ross et al. (2018) mencionan que “el rendimiento sobre los activos (return

on assets, ROA) es un criterio de las utilidades por dolar de activo” (p. 64).

Figura 9
Formula de rentabilidad sobre los activos

Utilidad neta
Total de activos

ROA

Nota. Tomado de Ross et al. (2018).
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Para la estimacion de este ratio se toma el resultado final de los ingresos despues de
descontar lo costos y gastos incurridos en la produccion de un bien o servicio, para dividirlo
entre el total de activos, de esta manera se obtiene un valor que indica la productividad y
funcionamiento de la empresa en relacion a la capacidad de sus activos para obtener utilidades

en un determinado periodo.

3.2.2.1.2. Rentabilidad financiera

Cristanto & Acufia (2016) la definen como “El rendimiento del capital invertido se
refiere a la ganancia neta que una empresa obtiene de su capital. Por lo tanto, el numerador
toma el beneficio neto, que es el beneficio después de la deduccion del impuesto e interés” (p.
39).

Al respecto, Ccapa & De la Cruz (2018) mencionan que las rentabilidades financieras
"indicas el deseo de la entidad de obtener un rendimiento de las inversiones del accionista;
simboliza la expectativa de la accionista reflejada en los costos de oportunidad” (p. 50). En
sintesis, la rentabilidad financiera es aquel rendimiento que, como resultado final se obtienen
beneficios econémicos generados por las inversiones de capital o recursos propios de los
propietarios y accionistas de la empresa.

Asimismo, muchos autores afirman que para detectar la rentabilidad financiera se
requiere del ROE en ese sentido, Ross et al. (2018) mencionan que “mide el desempeno del
accionista durante el afio. Dado que el objetivo es beneficiarlos, el rendimiento del capital en

términos contables es el verdadero control del rendimiento final” (p. 64).
Figura 10

Formula de rentabilidad sobre el capital

Utilidad neta
Capital contable total

ROE =

Nota. Tomado de Ross et al. (2018).
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En ese sentido, para hallar el retorno del capital invertido por parte del propietario o
accionista de la compafiia se toma como numerador el valor residual de los ingresos obtenidos

en un periodo determinado.

3.2.2.1.3. Rentabilidad sobre ventas

“Es un criterio de la utilidad neta de las ventas que toma en cuenta el gasto operativo,
financiero, tributario y laboral de la organizacion. Sefiala cuantos centavos gana la entidad por

cada articulo vendido” (Aliaga, 2017, p. 40).

Asimismo, Ccapa & De la Cruz (2018) refieren que “Se puede definir como los
margenes de utilidad obtenido por la venta, que mide el beneficio recibido por unidad de

moneda vendida, lo que sefiala cuantos centavos gana la entidad por cada articulo vendido.”

(p. 48)

Figura 11
Formula rentabilidad sobre las ventas

Rentabilidad sobre las  _ Utilidad neta
ventas Wentas netas

Nota. Tomado de Ccapa & De la Cruz (2018).

Gracias a la formula se “establece la cantidad de utilidad disponible para cubrir los
gastos generales y las ventas de la entidad” (Aliaga, 2017, p. 40). Por lo tanto, “evaluamos sus
desempefios, criterios econdémicos y financieros, por lo que sugerimos nuevos métodos para
potenciar el manejo del presupuesto y asi conservar las ventas en equilibrio” (Miranda & Rivas,

2021, p. 5).
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3.3. Operacionalizacion de las variables

Al respecto, Carrasco (2012) menciona que “este procedimiento es la fase de operacion
de la definicion operativa de la variable y presenta como objetivo crear unas matrices
metodologicas para los disefios y desarrollo de herramientas de medicion empirica...” (p. 91).

En efecto, esto nos permitira contrastar la hip6tesis prevista. A continuacion, los detalles:



Tabla 5
Operacionalizacion de la variable |
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Variables. Dimensiones. Indicadores. Instrumento. Escala de medicion
Acceso y disponibilidad a informacion
Cocimiento y manipulacién de herramientas
Proceso de exploracion de inteligencia comercial ESCALA
LIKERT
Frecuencia de uso de informacion digitalizada €))
Encuesta Nunca
Conocimiento de la Identificacién de informacion valiosa
- - - (2)
informacion recopilada de las :
Inteligencia En ocasiones
herramientas de inteligencia  Seleccién de informacion actualizada 3)
Comercial comercial .
Con frecuencia
Analisis de informacién @)
Sistematizacion de la -
Casi siempre
informacion Manipulacién de informacion relevante ©)
Siempre

Asertividad para la reduccion y solucion de

Toma de decisiones problemas y/o riesgos

Aprovechar oportunidades

Nota. La tabla muestra las dimensiones e indicadores de la variable independiente. Elaboracién propia.



Tabla 6
Operacionalizacion de la variable |
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Variables. Dimensiones. Indicadores. ftems Instrumento. Escala de medicion
Rentabilidad sobre los activos 9
(ROA)
Rentabilidad econémica  Rentabilidad sobre la inversion, sin 10 ESCALA
gastos financieros LIKERT
Rotacién de activo total 11 Q
— - - Nunca
Rentabilidad sobre capitales propios 12
. (2
Rentabilidad . . . Encuesta
Rentabilidad financiera  (ROE) En ocasiones
Apalancamiento 13 3
. Con frecuencia
Margen neto / Incremento del flujo 14
4)
Rentabilidad sobre ventas Casi siempre
ventas Rentabilidad neta sobre Ventas 15 5)
Siempre

Nota. La tabla muestra las dimensiones e indicadores de la variable dependiente. Elaboracion propia.
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CAPITULO IV:
METODOLOGIA

4.1. Enfoque de la investigacion

Respecto al enfoque de la investigacion, Baptista et al. (2014) asevera que el
enfoque cuantitativo representa un grupo de procedimientos, es probatorio y secuencial.

Por lo tanto, no se puede eludir pasos.

El presente estudio se elabord bajo el enfoque cuantitativo, porque se examinan
las variables de estudio inteligencia comercial y rentabilidad y la relacion existente entre
ambas determinandose qué tanto la primera variable, independiente, es decir, inteligencia
comercial se vincula con la variable dependiente, esto es, la rentabilidad. Para ello, se
elabor6 una encuesta basada en un cuestionario que fue llenado por los representantes de
las empresas exportadoras de granos andinos y, en funcién a ello, considerando métodos
estadisticos plasmados en el software SPSS y de esta manera obtener resultados que

validen o rechacen la hipotesis general y las hipétesis especificas planificadas.
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Figura 12

Proceso cuantitativo en una investigacion

Fase 1 fase 2 Fase 3 Fase 4 Fase 5
n N ‘ Y ~ i . . N
Planteamiento Revision de Ia literatura Visualizacion Elaboracion
Idea — del —  ydesarrollo del maico  —— del alcance — ¥ denipatesisy
problema tedrico del estudio definician de
variables
) LY [ 1 L [ 1
Elaboracidn - L . .
del reporte de ‘ Andlisis de los Recoleccién . Definicion y seleccion Desarm\ln dg\ d‘|§en0
il datos de los datos de 13 muestra de investigacion
Fase 10 fase 9 Fase 8 Fase 7 Fase 6

Nota. Tomado de Hernandez et al. (2004)

4.2. Tipo de investigacion

El tipo de investigacion utilizado en el presente estudio es el de investigacion
basica. Segin Naupas et al. (2018) “es un estudio que se lleva efectuando desde los
albores de la curiosidad cientifica para desvelar el misterio del origen del universo, la
vida humana y la vida natural.” (p. 60). De otro lado, VVargas (2009) afirma lo siguiente:
“También denominada como estudio puro, involucra el propdsito de investigacion sin
tener en mente una ejecucioén directa, pero considera que de sus hallazgos puede brotar

un nuevo producto y avances cientificos.” (p. 1).

Como se sefiald arriba, en el presente caso, la investigacion es de tipo basica ya
que se ha buscado acrecentar los conocimientos teéricos y cientificos de las variables

determinadas materia del presente estudio.
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4.3. Nivel de investigacion

Hernandez et al. (2014), mencionan que el estudio correlacional “posee como fin
el determinar la existencia de la relacidn o algun nivel de asociatividad entre dos 0 méas
variables de estudio en una determinada muestra dentro de un ambito en especifico” (p.

93).

Asimismo, su objetivo es valorar el vinculo existente entre dos 0 mas definiciones,
criterios o variables en un escenario especifico. El analisis de correlacién cuantitativa
mide el nivel de asociacion entre estas dos 0 mas variables. En otras palabras, miden todas
las posibles variables relevantes.; asi mismo, miden y analizan la correlacion y tales

correlaciones se manifiestan en hipdtesis puestas a prueba (Hernandez et al, 2003, p. 121).

Es por ello que, en la presente investigacion se pretende identificar el nivel de
correlacion de la variable 1 y la variable 2, en otras palabras, definir la relacién entre la
inteligencia comercial y la rentabilidad de las empresas agroexportadoras de granos

andinos de la region Arequipa.
4.4. Métodos de investigacion

Este analisis se sostendra en el método cientifico. Conforme a Tamayo & Tamayo
(2012), es el procedimiento de comprender los criterios que se declaran en un evento
particular para despues probar o refutar hipotesis que indiquen el comportamiento del
fendmeno. Naupas et al. (2014) agregan que “a medida que se aplica el método cientifico
al anélisis de los problemas educativos, el resultado es el estudio formativo. Se comprende
como un medio para obtener informacion apropiada y fiable sobre los procesos

educativos” (p. 72).
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Por lo tanto, este estudio manejara el método cientifico como se hace en el orden
de adquisicion del resultado, desde la observacion, formulacion del problema, declaracion

de hipdtesis, prueba hasta las obtenciones del resultado.

4.5. Disefio de investigacion.

Habiendo precisado el planteamiento del problema, los alcances y formular las
hipotesis implica seguidamente que desarrollemos nuestro disefio de investigacion que
nos permitird responder nuestras hipotesis. En su version mas actual, Herndndez &
Mendoza (2018) mencionan que los disefios no experimentales “se implementan sin
manipular variables” (p. 300). Afiaden que, “se efectlan sin manipulacion deliberada de
las variables. En otras palabras, en estos estudios, intencionalmente no variamos las

variables independientes para ver sus efectos en otras variables” (p. 95).

Este tipo de disefio no experimental se basa en un estudio transversal o
transaccional, que implica el recojo de datos en un momento especifico; su propdésito es

describir el analisis de las variables en el tiempo, asi como su ocurrencia e interrelaciones.

4.6. Poblacion y muestra

4.6.1. Pablacion.

Carrasco (2012), conceptia la poblacion como “una coleccion de todos los
componentes (unidad de analisis) pertenecientes a la region del espacio en la que se lleva
a cabo el trabajo de estudio” (p. 236). Por otro lado, Bernal (2010) menciona que “el fin
es la generalizacion de la informacion de una muestra a una poblacion (desde grupos
pequefios a grupos mas grandes)” (p 12). Por ende, se generaliza a la poblacion de estudio

a un segmento mas reducido y especifico para facilitar su estudio, tomando en cuenta que
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el nimero de empresas productoras y exportadoras de granos andinos en la ciudad de

Arequipa es equivalente a 16 empresas, las cuales presentan registro de actividad.

4.6.2. Muestra.

La muestra, conforme a Naupas et al. (2014) “es un subconjunto o una parte o la
totalidad del universo elegido por varios métodos, que es estadisticamente representativo
del universo. También participan en estudios de casos porque los hallazgos son
generalizables” (p. 213). Adicionalmente a ello, Carrasco (2012) menciona que “es un
fragmento de la poblacién, cuyas cualidades significativas se han de reflejar objetiva y
fielmente, de forma que el resultado obtenido en la muestra puede generalizarse a todos

los componentes que componen dicho conjunto” (p. 237).
4.6.2.1. Unidad de analisis.

Al respecto, Carrasco (2012) menciona que la unidad de analisis “es cada
elemento que forma el fundamento de la muestra y por tanto del conjunto” (p.238).
Asi pues, la unidad de andlisis se halla desarrollada por las empresas exportadoras

de granos andinos de la region Arequipa.
4.6.2.2. Tamafio de la muestra.

Carrasco (2012), recomienda que “Los investigadores deben asegurarse de que las
dimensiones de la muestra sean proporcionales a la dimension de la poblacion” (p. 343).
Para complementar, segun Hernandez et al. (2018), la muestra probabilistica sistematica
es “adaptable a medida que se ordenan los componentes del conjunto aleatorio. En este
proceso de muestreo, las muestras se toman de forma ordenada y directa en base a reglas

deterministas (también conocidas como reglas sistematicas)” (p. 95).
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4.6.2.3. Seleccion de la muestra

Carrasco (2012), conceptualiza esta eleccion de la muestra como: “Uno de los

temas centrales ¢ importantes en el procedimiento de estudio” (p. 257).

En este caso, dado que el nimero de empresas productoras y exportadoras de
granos andinos en la ciudad de Arequipa es reducido se ha omitido aplicar el desarrollo
para la definicién de la muestra, por cuanto se ha establecido emplear una muestra no
probabilistica por conveniencia. Segun Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018) estas
muestras estan desarrolladas por los argumentos disponibles a los cuales se tuvo acceso.
Ademas, la seleccidn de este tipo de muestra es debido a sus caracteristicas y contexto de
la investigacion. Al respecto, Casal & Mateu (2003) menciona que la muestra por

conveniencia “...se llama muestreo intencional o muestreo aleatorio.” (p. 92).

Por lo tanto, se decidi6 que todos los sujetos que conforman la poblacion sean los
mismos que conformen la muestra, es decir, la muestra se compone de las 16 empresas
productoras y exportadoras de granos andinos en la ciudad de Arequipa. Asimismo, para
efectos de tener una data representativa se optd por encuestar a los gerentes y/o

administradores de las 16 empresas identificadas.



Tabla7

Empresas exportadoras de granos andinos de la region Arequipa
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EXPORTACIONES US $

Ne RAZON SOCIAL RUC DIRECCION
2020 2021 2022
MZA. A" LOTE. 2 Z.I. PQUE IND RIO SECO 1
1 F',‘QSSSC/_?ATE:'SSL 20100204330 ETAPA (MZ: A PRIMA) AREQUIPA - 9,495 17250 10,217
AREQUIPA - CERRO COLORADO
CAL.SANTA MARTA NRO. 104 DPTO. B
2 FUNDO AMERICA SAC. 20498655468  URB.CERCADO AREQUIPA - AREQUIPA— 1018831 1735486 1,930,071
AREQUIPA
MZA. B LOTE. 7 URB. LOS RUISENIORES
3 PERU V\S_S'&D WIDE 50512153209 (IRA.ENTRADA 1ZQ. 1RA.CDRA. AV. 23552 0 0
AC. CAYMA) AREQUIPA - AREQUIPA - CAYMA
AGRICOLA KAMUK AV. LUNA PIZARRO NRO. 926 URB. LOS
4 e 20600370899 o, A AREQUIPA . AREQUIPA  L0S9599 57971 599,047
FRUTOS Y VEGETALES AV. LIMA NRO. 133 INT. A URB. CERCADO
DEL SUR SOCIEDAD DE MARIANO MELGAR (SEGUNDO PISO
5  ANONIMA CERRADA- 20602648681 i \rrRiOR A) AREQUIPA - AREQUIPA - 144,513 93606 82121
FRUVESUR S.AC. MARIANO MELGAR
LORICOLAAREQUIPA CAL.GARCILAZO DE LA VEGA NRO. 300
6 20603366248  URB. LA QUINTA (UMACOLLO) AREQUIPA 318368 137,760 82,732
DE RESPONSABILIDAD AREQUIPA - AREQUIPA
LIMITADA
CAL.PAUL RIVET NRO. 222 URB. LOS PINOS
7 ALLPAVIDASRL. 20605548700 AREQUIPA - AREQULA - AREQUIPA 0 9281 6520
PAR%%%'Q‘TC& CAL.CAYETANO ARENAS 143 MZA. P LOTE.
8 20327739230 4 ASOC. PARQUE INDUSTRIAL AREQUIPA - 1498912 3731815 2,118,447
PERUANOS DE AREQUIPA - AREQUIPA
EXPORTACION S.A.
o paARA MZA. K LOTE. 1 DPTO. 1 URB. GUARDIA
CIVIL 3RA. ETAPA (A 4 CDRAS.MODULO
9 COMERCIAL DE 2054362000 [ Lo L AT A AREQUIPA 292,705 0 0
RESPONSABILIDAD AREQUIPA — PAUCARPATA
LIMITADA - MIAGROEX
SRLL.
MZA. F LOTE. 12 URB. VALENCIA (3ER.
10 PERU SPICESSAC. 20411552994  PISO, ESPALDA DEL PARQUE DEL AVION) 2221553 271625 216,480
AREQUIPA - AREQUIPA - YANAHUARA
CALMALAGA GRENET NRO. 105 URB.
1 MC & M S.A. 20273962752  MAGISTERIAL AREQUIPA - AREQUIPA — 0 4,300 8,500
AREQUIPA
OTR.SECC. 3 MZA. E LOTE. 1 RES. KILLARI |
13 AGR":‘OLSEQ EEAB(L:’V'AN 20607621455 AREQUIPA - AREQUIPA - JOSE LUIS 0 181,669 0
AC. BUSTAMANTE Y RIVERO
CAL.ERNESTO GUNTHER NRO. 245 URB.
14 AGF;&?A-Q‘XP&MPA 20411808972 PARQUE INDUSTRIAL AREQUIPA - 2671242 5497516 4,565,189
AC. AREQUIPA — AREQUIPA
IMPORTACIONES Y PJ. LAS AMAPOLAS SEC Il MZA. G LOTE. 9
15 EXPORTACIONES 20607921327 URB. LA CAMPINA AREQUIPA - AREQUIPA 0 50,655 145033
ANDREITA SR.L. — SOCABAYA
MZA. C LOTE. 16 URB. SANTA ELISA
16 HARABUSINESSE.IRL. 20603017642  (ESPALDAS DE LA URB. LOS ANGELE DE 0 25540 20,350

CAYMA) AREQUIPA - AREQUIPA - CAYMA

Nota. Datos tomados de la plataforma Veritrade (2022). Elaboracion Propia
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Como se expone en la Tabla 7, dichas empresas pertenecen a la muestra de
estudio, la cuales se clasificaron en base a una muestra por conveniencia, de tal modo que
se conforman un total de 16 empresas exportadoras de la region de Arequipa que tuvieron
actividad exportadora de granos andinos en el periodo 2020-2021. Asimismo, se ha
determinado encuestar a los gerentes y/o propietarios de las empresas sefialadas

anteriormente.

4.7. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Carrasco (2012), en relacion a los instrumentos de recoleccién de datos, asevera
que “estos cumplen roles muy importantes... y se efectian conforme al escenario y

cualidades de la problematica y la intencion del proposito del analisis” (p. 58).

4.7.1. Técnicas
Conforme a Bernal (2010), la técnica de las encuestas busca el recopilar datos en

base a un grupo de interrogantes preparadas.

En este sentido, se ha empleado métodos de encuesta para recoger datos sin

modificar el contexto del espacio laboral.

4.7.2. Instrumento

Naupas et al. (2014), indican que, en el cuestionario, de acuerdo con el
cronograma, se formulan sisteméaticamente interrogantes vinculadas con la hipotesis del
estudio. El proposito de este método es recoger datos para comparar hipdtesis de

investigacion.
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4.8. Técnicas estadisticas de analisis de datos.
4.8.1. Confiabilidad.

Al respecto, Carrasco (2012) la define como: “La calidad o habilidad de un
instrumento de medicion que faculta que una o més mediciones del mismo individuo o
grupo de individuos produzcan el mismo resultado durante distintos periodos de tiempo”

(p. 339).

Por ende, para el presente estudio se ejecutd las estadisticas inferenciales. Al
respecto, Hernandez et al. (2004) indican que esto comprobara la hip6tesis general y
facultara la estimacion de parametros. Sobre este mismo tema, (Naupas et al, 2014)

establecen que la confiabilidad beneficia en definir la importancia del resultado.

4.8.1.1 Analisis de confiablidad variable |

Para estimar la confiabilidad del instrumento, se calcula el coeficiente alfa de

Cronbach mediante la siguiente formula:

Se considerd una muestra de n=16 empresas exportadoras de la region de Arequipa
que tuvieron actividad exportadora de granos andinos en el periodo 2020-2021, a quienes
se aplicaron de manera previa el instrumento, para valorar el desarrollo de la Inteligencia

comercial y verificar la confiabilidad del instrumento.
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Tabla 8
Confiabilidad del instrumento variable |

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N° de items
0,909 8

Nota. Aplicacion del instrumento en la muestra.
Se resalta que en la escala de inteligencia comercial el coeficiente Alfa de Cronbach
(0,909) expone una excelente confiabilidad (segun la tabla 9), ya que se ubica en el

intervalo de 0,72 a 0,99.

Tabla 9

Escala de interpretacion de la confiabilidad

Intervalo Descripcion
0,53a menos Confiabilidad nula
0,54a 0,59 Confiabilidad baja
0,60a 0,65 Confiable
0,66a 0,71 Muy confiable
0,72a 0,99 Excelente confiabilidad
1,00 Confiabilidad perfecta

Nota. Tomado de Herrera, A. (1998). Notas sobre Psicometria. Bogota: Universidad
Nacional de Colombia.

Tabla 10

Confiabilidad del instrumento segun items variable independiente

Medias de Varianzas de Correlacion Alfa de
escalas si el escalas si el total de Cronbach si los
elemento se ha elemento se ha elemento elementos se

suprimido suprimido corregido han suprimido

P1 28,56 13,996 0,914 0,879

P2 28,63 16,650 0,417 0,921

P3 28,56 13,996 00,914 0,879

P4 28,56 13,996 0,914 0,879

P5 28,56 13,996 0,914 0,879

P6 28,63 16,650 0,417 0,921

P7 28,75 17,267 0,301 0,930

P8 28,56 13,996 0,914 0,879

Nota. Datos tomados de SPSS 25.
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Se resalta el resultado de haber efectuado el método para verificar la confiabilidad
del instrumento por cada item de inteligencia comercial. Se comprueba una excelente
confiabilidad de los items, ademas que, si se eliminan algunos de los items que
corresponden P1, P3, P4, PS5y P8 la confiabilidad del instrumento para rentabilidad caeria

a 0,879.

4.8.1.2 Analisis de confiablidad variable 11

Para estimar la confiabilidad del instrumento, se calcula el coeficiente alfa de

Cronbach mediante la siguiente formula:

K 2
o« = 1—Zsl
K-1 SZ

Se considerd una muestra de n=16 empresas exportadoras de la region de Arequipa

que tuvieron actividad exportadora de granos andinos en el periodo 2020-2021, a quienes
se aplicaron de manera previa los instrumentos, para evaluar el desarrollo de la

rentabilidad y comprobar la confiabilidad del instrumento.

Tabla 11

Confiabilidad del instrumento variable |1

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N° de item
0,910 7

Nota. Aplicacion del instrumento en la muestra.
Se resalta que en la escala de rentabilidad el coeficiente Alfa de Cronbach (0,910)
expone una excelente confiabilidad (segun la tabla 9), ya que se halla en el intervalo de

0,72 a2 0,99.



74

Tabla 12
Confiabilidad del instrumento segln items variable dependiente

Media de Varianzas de  Correlacion Alfa de
escala si el escala si el total de Cronbach si los
elemento se ha elementoseha  elementos elementos se

suprimido suprimido corregida han suprimido
PO1 24,19 11,363 0,791 0,890
P02 24,00 11,733 0,650 0,905
P03 24,19 11,363 0,791 0,890
P04 24,00 11,733 0,650 0,905
P05 24,19 11,363 0,791 0,890
P06 24,00 11,733 0,650 0,905
P07 24,19 11,363 0,791 0,890

Nota. Datos tomados de SPSS 25

Se resalta que el resultado de haber efectuado el método para verificar la
confiabilidad del instrumento por cada item de rentabilidad. Se comprueba una excelente
confiabilidad de los items, ademas que, si se eliminan algunos de los items que
corresponden P01, P03, P05 y P07 la confiabilidad del instrumento para rentabilidad

caeria a 0,890.

4.8.2. Validez.

Carrasco (2012) lo define como: “Esta caracteristica de las herramientas de
estudio radica en su capacidad para medir de manera objetiva, precisay veraz las variables

de investigacion medibles” (p. 336).

Por otro lado, la validez seguin Hernandez et al. (2018), es para que las personas
sepan hasta qué punto se esta utilizando el instrumento para medir la variable. Se presenta
para su evaluacion por parte de expertos, asi como de expertos que estudian el tema

objetivo.
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CAPITULO V

RESULTADOS

5.1 Descripcion del trabajo de campo

Se encuesto a los gerentes y/o administradores de las 16 empresas exportadoras
de granos andinos en la region Arequipa con los formularios del estudio.
Después de dos dias de cedidas las interrogantes, se revisé y todos los sujetos de
investigacion solucionaron de manera satisfactoria las encuestas.

Después se desarrollo la base de datos y se proceso el resultado.

Luego, se efectuaron los gréaficos descriptivos de la variable.

Se manejo para la verificacién de la hipétesis el estadistico Chi cuadrado.



5.2. Presentacion de resultados

5.2.1. Variable inteligencia comercial

Tabla 13

Informacion de la variable inteligencia comercial

76

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
! valido acumulado
Baja |nt_eI|genC|a 2 125 125 125
comercial
L es eam
Valido Alta inteligencia
€lig 13 81,3 81,3 100,0
comercial
Total 16 100,0 100,0
Nota. Elaboracién propia — Investigacion del campo
Figura 13
Porcentaje de los datos de inteligencia comercial
Inteligencia comercial
100
80
[11]
‘W 60
=
S
o
o
40 81 25%
20
0
Bajo Reqular Alto

Inteligencia comercial

Nota. Elaboracién propia — Investigacion del campo
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En la tabla 13 y gréfica 13 de la variable inteligencia comercial, en la realizacion
del cuestionario se expuso que, de las 16 empresas, 13 de ellas poseen alta inteligencia
comercial siendo a su vez el 81.25% del total; el 12.50%, que es equivalente a 2 empresas
en la cual se presenta una inteligencia comercial regular y el 6.25%, que representa a una
empresa posee una baja inteligencia comercial. Es decir, mas del 50% de las empresas
posee una alta inteligencia comercial.

5.2.1.1. Dimension de proceso de exploracion
Tabla 14

Informacion de la dimensidn proceso de exploracion

Frecuencia Porcentaje Porggntaje Porcentaje
valido acumulado
Bajo proceso de 2 12,5 12,5 12,5
exploracion
Regular proceso de 7 438 438 56.3
valido exploracion
Alto proceso de 7 438 438 100,0
exploracion
Total 16 100,0 100,0
Nota. Elaboracion propia — Investigacion del campo
Figura 14
Porcentaje de los datos del proceso de exploracién
Proceso de exploracion
g
Bajo Regular Alto

Proceso de exploracion
Nota. Elaboracion propia — Investigacion del campo
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En la tabla 14 y gréfica 14 de la dimension proceso de exploracion de la
informacion, en la realizacion del cuestionario, se expuso que el 43.75%, es decir, 7
empresas tienen alto proceso de exploracién; a su vez en un proceso regular de
exploracién se obtuvo el mismo porcentaje de 43.75% que respetan 7 empresas;
finalmente, 2 empresas presentan un proceso de exploracion bajo este equivale al 12.50%.
Por lo que, el 40% en la dimensidn proceso de exploracion esta entre alta y regular en las
empresas.

5.2.1.2. Dimension de conocimiento de la informacion recopilada de las

herramientas de inteligencia comercial

Tabla 15
Informacion de la dimension conocimiento de la informacién recopilada de las

herramientas de inteligencia comercial

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
: valido acumulado
!Sajo conpplmlento de 3 18.3 188 188
informacion
Regular qcl)noumlento de 8 50,0 50,0 68.8
valido mformacpn _
glto cono_c:Jmlento de 5 313 313 100,0
informacion
Total 16 100,0 100,0

Nota. Elaboracién propia — Investigacion del campo
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Figura 15
Porcentaje de los datos del conocimiento de la informacion recopilada de las
herramientas de inteligencia comercial

Conocimiento de la informacion recopilada de las herramientas de inteligencia comercial (Agrupada)

=0

40

30

Porcentaje

20

Bajo Regular Alto

Conocimiento de lainformacion recopilada de las herramientas de inteligencia comercial (Agrupada)

Nota. Elaboracion propia — Investigacién del campo

Segun latabla 15 y grafica 15 de la dimension del conocimiento de la informacion
recopilada de las herramientas de inteligencia comercial, en la realizacion del
cuestionario, se expuso que el 50%, en otras palabras, 8 empresas muestran tener un
regular del conocimiento de la informacién recopilada a través de la ejecucion de
herramientas de inteligencia comercial; 5 empresas de las 16 encuestadas presentan un
alto conocimiento de la informacion recopilada siendo este el 31.25% por ultimo el
18.75%, que representa a 3 empresas presentan un bajo conocimiento de la informacion
recopilada. Por lo que, mas del 50% en la dimension, conocimiento de informacion

recopilada es regular en las empresas.



5.2.1.3. Dimension de sistematizacion de la informacion

Tabla 16

Informacién de la dimension de sistematizacion de la informacion
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. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje _ ..
valido acumulado
!Baja swtqrpaﬂzauon de la 3 18.8 18.8 18.8
informacion
Regul_ar S|stem_qt|zaC|on 12 75.0 75.0 93.8
Valigo de lainformacién
a sistematizacion de
informacion 1 6.3 6.3 100,0
Total 16 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia — Investigacién del campo

Figura 16

Porcentaje de los datos de la sistematizacion de la informacion

Sistematizacién de la informacion
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Porcentaje

Baja Regular Alta

Sistematizacion de la informacion

Nota. Elaboracion propia — Investigacién del campo

la realizacion del cuestionario, se expuso que el 75%, es decir, 12 empresas presentan una

En la tabla 16 y gréafica 16 de la dimension sistematizacion de la informacion, en

regular sistematizacién de la informacion que recopilaron por medio de la aplicacion de

herramientas de inteligencia comercial; el 18.75%, que es equivalente a 3 empresas

presentan una baja sistematizacion de la informacion y un 6.25% muestra tener una alta



81

sistematizacion de la informacion siendo esta solo una empresa. Por lo que, més del 70%

de la dimension mencionada, son regulares entre las empresas encuestadas.

5.2.1.4. Dimension de toma de decisiones

Tabla 17

Informacién de la dimensidn de toma decisiones

. - Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje o
valido acumulado
Baja toma de decisiones 6 37,5 37,5 37,5
 Regular toma de 9 56,3 56,3 93,8
Valido decisiones
Alta toma de decisiones 1 6,3 6,3 100,0
Total 16 100,0 100,0
Nota. Elaboracion propia — Investigacién del campo
Figura 17
Porcentaje de los datos de la toma de decisiones
Toma de decisiones
g
Baja Regular Alta

Toma de decisiones

Nota. Elaboracion propia — Investigacién del campo

En la tabla 17 y grafica 17 de la dimension toma de decisiones, en la realizacion
del cuestionario, se expuso que el 56.25%, en otras palabras, 9 empresas presentan un
nivel regular en la toma de decisiones; el 37.50% conformada por 6 empresas muestran
un nivel bajo en la toma de decisiones, finalmente con solo una empresa representada por

un 6.25% muestra un nivel alto en la toma de decisiones. Por lo que, mas del 50% de la
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dimension toma de decisiones se presenta con un nivel regular en las empresas

encuestadas.

5.2.2. Variable rentabilidad

Tabla 18

Informacion de la variable rentabilidad

Rentabilidad
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje 21
valido acumulado
Baja rentabilidad 6,3 6,3 6,3
Regular rentabilidad 31,3 31,3 37,5
Valido -
Alta rentabilidad 10 62,5 62,5 100,0
Total 16 100,0 100,0
Nota. Elaboracion propia — Investigacién del campo
Figura 18
Porcentaje de los datos de la rentabilidad
Rentabilidad
60
f::" 40
g

Baja rentabilidad

Reqular rentabilidad

Alta rentabilidad
Rentabilidad

Nota. Elaboracion propia — Investigacién del campo

En la tabla 18 y grafica 18 de la variable la rentabilidad, en la realizacion del

cuestionario, el 62.50% corresponde a 10 empresas con alta rentabilidad; el 31.25% con

5 empresas poseen regular rentabilidad y por dltimo el 6.25%, es decir, 1 empresa
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presenta una baja rentabilidad. De esta manera, la mitad de las empresas muestran una

alta rentabilidad.
5.2.2.1 Dimension rentabilidad econdmica

Tabla 19

Informacién de la dimensidn rentabilidad econémica

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje s
valido acumulado
Baja ,ren_tabllldad 4 250 250 250
economica
N Regu]ar_rentabllldad 5 313 313 56,3
Vélido economica
Alta ten_tabllldad 7 43.8 438 1000
econdmica
Total 16 100,0 100,0
Nota. Elaboracion propia — Investigacién del campo
Figura 19
Porcentaje de los datos de rentabilidad econémica
Rentabilidad economica
a0
40
E 20
0
Baja Regular Alta

Rentabilidad economica
Nota. Elaboracion propia — Investigacién del campo

En la tabla 19 y gréafica 19 de la dimension rentabilidad econdémica, en la
realizacion del cuestionario, se expuso que 7 de las 16 empresas (43.75%) tienen una alta

rentabilidad econémica, el 31.25%, conformada por 5 empresas presentan regular
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rentabilidad econdmica y el 25 %, en otras palabras, 4 empresas muestran baja
rentabilidad econdmica. De esta manera, cerca de la mitad de las empresas muestran

regular rentabilidad econémica.

5.2.2.2 Dimension rentabilidad financiera

Tabla 20

Informacién de la dimension rentabilidad financiera

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje -
valido acumulado
E_>aja rgntabllldad 5 375 375 375
financiera
B F?egulzflr rentabilidad 9 56.3 56,3 93,8
Vélido financiera
A_dta re_ntabllldad 1 6.3 6.3 100,0
financiera
Total 16 100,0 100,0
Nota. Elaboracion propia — Investigacién del campo
Figura 20
Porcentaje de los datos de rentabilidad financiera
Rentabilidad financiera
60
;%
@
Baja Reqgular Alta

Rentabilidad financiera

Nota. Elaboracion propia — Investigacion del campo
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En la tabla 20 y grafica 20 de la dimension rentabilidad financiera, en la
realizacion del cuestionario; se expuso que el 56.25%, que es equivalente a 9 empresas
muestran una regular rentabilidad financiera; el 37.50%, que es a su vez 6 empresas
muestran tener baja rentabilidad financiera y el 6.25% presenta una baja rentabilidad
financiera en la que se obtuvo solo una empresa. Por lo que, cerca de la mitad de las
empresas segun la encuesta presentada, muestran tener una rentabilidad financiera con un
nivel regular.

5.2.2.3 Dimension rentabilidad sobre ventas

Tabla 21

Informacién de la dimension rentabilidad sobre ventas

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
J valido acumulado
Baja rentabilidad sobre 6 375 375 375
ventas
- Regular rentabilidad 9 56.3 56.3 938
Valido sobre ventas
Alta rentabilidad sobre 1 6.3 6.3 100,0
ventas
Total 16 100,0 100,0
Nota. Elaboracion propia — Investigacién del campo
Figura 21
Porcentaje de los datos de rentabilidad sobre ventas
Rentabilidad sobre ventas
g
Baja Regular Alta

Rentabilidad sobre ventas

Nota. Elaboracién propia — Investigacion del campo
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En la tabla 21 y grafica 21 de la dimension rentabilidad sobre ventas, en la
realizacion del cuestionario, se expuso que de las 16 empresas 9 de ellas presentan una
rentabilidad regular sobre ventas con el 56.25%; 6 empresas muestran tener una baja
rentabilidad sobre ventas con un 37,50% del total y se obtuvo solo una empresa con alta
rentabilidad sobre ventas. De esta manera, cerca de la mitad de la empresa presenta un

nivel regular de rentabilidad sobre ventas segun la encuesta presentada.

5.3. Prueba de normalidad
En este sentido, se define la relacion que existe entre las variables de estudio:
inteligencia comercial y rentabilidad.

Prueba de normalidad de las variables (Shapiro-Wilk) n = 16

Formulacion de las hipétesis Nula (Ho) y Alterna (Hi)
Ho: La distribucion de las variables proceden de una distribucion normal

H1: La distribucion de las variables no proceden de una distribucién normal.

Se define el valor correspondiente con el SPSSv. 24 y se logra la tabla siguiente:

Tabla 22

Prueba de normalidad de las variables

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Conclusion
Inteligencia Comercial 0,154 16 0,001 No es normal
Rentabilidad 0,253 16 0,000 No es normal

Fuente: Procesamiento de los datos con el programa estadistico SPSS 24

Regla de decision:
Si p-valor < 0,050 = 5% aceptamos H1
Si p-valor > 0,050 = 5% aceptamos Ho
De la tabla se observa que el p-valor de las variables: Inteligencia comercial

(0,001) y rentabilidad (0,000), siendo inferior al nivel de significancia (0=0,050=
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5%), en este sentido, aceptamos la hipotesis alterna H1: “La distribucion de las
variables no provienen de una distribucion normal”, concluyendo que se debe
manejar una prueba no paramétrica a la hora de comprobar las hipétesis de
investigacion, en el caso del presente estudio se optd por la utilizacion de la prueba

de Chi Cuadrado.

5.4. Prueba de hipdtesis

La inteligencia comercial si impactd directamente en la rentabilidad de las

empresas exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 - 2021.

5.4.1. Prueba de hipétesis general de la variable inteligencia comercial y

rentabilidad

5.4.1.1 Prueba de hipoétesis General

Ho = La inteligencia comercial no impacté directamente en la rentabilidad de las
empresas exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 - 2021.

H: = La inteligencia comercial si impact6 directamente en la rentabilidad de las
empresas exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 - 2021.

Nivel de significacion: a = 0,05

Estadistico de prueba: Chi — cuadrado
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a) Tabla de contingencia

Tabla 23
Resultado de contingencia entre inteligencia comercial y rentabilidad

Tabla cruzada Inteligencia comercial *Rentabilidad

Rentabilidad
Baja Regular Alta Total
rentabilidad rentabilidad rentabilidad
Recuento 1 1 0 2
i 0,
Bajo % dentro de . 50,0% 50,0% 0,0% 100,0%
Inteligencia comercial
Inteligencia Recuento 0 1 0 1
0,
comercial  regular % dentro de . 0,0% 100,0% 0,0% 100,0%
Inteligencia comercial
Recuento 0 3 10 13
0,
Alto % dentro de . 0,0% 23.1% 76,9% 100,0%
Inteligencia comercial
Recuento 1 5 10 16
0,
Total % dentro de 6,3% 31,3% 62,5% 100,0%

Inteligencia comercial

Nota. Elaboracion propia — Investigacion del campo

Se puede inferir que las superposiciones de la respuesta para las variables
inteligencia comercial y rentabilidad. Estas tablas de contingencias estan disefiadas para
originar una prueba de chi-cuadrado para delimitar si existe una relacién significativa
entre la inteligencia comercial y la rentabilidad cuando los factores son mas a menudo
favorables y regulares o viceversa.

b) Resultado de chi cuadrado

Tabla 24
Resultado de Chi cuadrado de factores entre inteligencia comercial y rentabilidad

Pruebas de chi-cuadrado

Valor af asir?t:')%?(:l:?l;a)iclga]ral)
Chi-cuadrado de Pearson 11, 323a 4 0,023
Razén de verosimilitud 9,759 4 0,041
Asociacion lineal por lineal 7,867 1 0,005
N de casos validos 16

a. 8 casillas (88,9%) han esperado recuentos inferiores que 5. El recuento minimo esperado es ,06.

Nota. Elaboracion propia, base de datos con SPSSv. 24
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¢) Resultado basado en el factor de probabilidad

Se tiene el valor de probabilidad o valor de p

Cuya condicién es:

Si p < a = se rechaza la hipotesis nula

Si p > a = se acepta la hipotesis nula

Por lo tanto:

Nivel de significancia: a = 0.05

Valor de probabilidad: p = 0.041

Se tiene entonces: Como p = 0.041 <0.05 = se rechaza la hipotesis nula y se acepta
la hipotesis alterna, concluyendo que la inteligencia comercial si impactd directamente
en la rentabilidad de las empresas exportadoras de granos andinos en la regién Arequipa,
periodo 2020 - 2021, para un nivel de significancia 0=0.05

Se concluye:

La inteligencia comercial si impactd directamente en la rentabilidad de las

empresas exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 - 2021.

5.4.2. Prueba de hipétesis especificas dimensiones proceso de exploracion y

rentabilidad

5.4.2.1. Prueba de hipdtesis especifica proceso de exploracion y rentabilidad
Ho = El proceso de exploracion no impacto6 directamente en la rentabilidad de las
empresas exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 - 2021.
H: = El proceso de exploracion si impactd directamente en la rentabilidad de las
empresas exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 - 2021.
Nivel de significacion: o = 0,05

Estadistico de prueba: Chi — cuadrado



a) Tabla de contingencia

Tabla 25

Resultado de contingencia entre el proceso de exploracién y rentabilidad
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Tabla cruzada Proceso de exploracion *Rentabilidad

Bajo
Proceso de
exploracion

Alto
Total

Regular

Recuento

% dentro de Proceso
de exploracion
Recuento

% dentro de Proceso
de exploracion
Recuento

% dentro de Proceso
de exploracién
Recuento

% dentro de Proceso
de exploracién

Rentabilidad
Baja Regular Alta Total
rentabilidad rentabilidad rentabilidad

1 1 0 2

50,0% 50,0% 0,0% 100,0%

0 3 4 7

0,0% 42,9% 57,1% 100,0%

0 1 6 7

0,0% 14,3% 85,7% 100,0%

1 5 10 16

6,3% 31,3% 62,5% 100,0%

Nota. Elaboracion propia — Investigacion del campo

Se puede observar que las superposiciones de la respuesta para la dimension

procesos de explotacion y rentabilidad. Estas tablas de contingencias estan disefiadas para

originar una prueba de chi-cuadrado para delimitar si existe una relacién significativa

entre los procesos de exploracion y su impacto sobre la rentabilidad de las empresas

exportadoras de granos andinos en la regién Arequipa, periodo 2020 — 2021.

b) Resultado de chi cuadrado

Tabla 26

Resultado de Chi cuadrado de factores entre proceso de exploracion y rentabilidad

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion
Valor df asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 10,057a 4 0,039
Razén de verosimilitud 8,502 4 0,050
Asociacion lineal por lineal 5,956 1 0,015
N de casos validos 16

a. 9 casillas (100,0%) han esperado recuentos inferiores que 5. El recuento minimo

esperado es ,13.

Nota. Datos tomados de SPSS 24.
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¢) Resultado basado en el factor de probabilidad

Se tiene el valor de probabilidad o valor de p

Cuya condicién es:

Si p < a = se rechaza la hipotesis nula

Si p > a = se acepta la hipotesis nula

Por lo tanto:

Nivel de significancia: a = 0.05

Valor de probabilidad: p = 0.050

Se tiene entonces: Como p = 0.05 <0.05 = se rechaza la hipétesis nula y se acepta
la hipétesis alterna, concluyendo que, existe correlacion significativa entre accesibilidad
a la informacion y rentabilidad, para un nivel de significancia 0=0.05

Se concluye:

El proceso de exploracion si impact6 directamente en la rentabilidad de las
empresas exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 - 2021.

5.4.2.2 Prueba de hipétesis especifica de conocimiento de la informacion

recopilada de las herramientas de inteligencia comercial y rentabilidad

Ho = El conocimiento de la informacion recopilada de las herramientas de
inteligencia comercial no se relacioné directamente en la rentabilidad de las empresas
exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 — 2021.

H: = El conocimiento de la informacion recopilada de las herramientas de
inteligencia comercial si se relaciond directamente en la rentabilidad de las empresas
exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 — 2021.

Nivel de significacion: a = 0,05

Estadistico de prueba: Chi — cuadrado
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Tabla 27
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Resultado de contingencia entre apoyo en el conocimiento de la informacion recopilada

de las herramientas de inteligencia comercial

Tabla cruzada Conocimiento de la informacion recopilada de las herramientas de inteligencia comercial
(Agrupada)*Rentabilidad

Bajo
Conocimiento
de la
informacion
recopilada de
las
herramientas de
inteligencia
comercial
(Agrupada)

Regular

Alto

Total

Recuento

% dentro de Conocimiento de
la informacion recopilada de las
herramientas de inteligencia
comercial (Agrupada)
Recuento

% dentro de Conocimiento de
la informacion recopilada de las
herramientas de inteligencia
comercial (Agrupada)
Recuento

% dentro de Conocimiento de
la informacion recopilada de las
herramientas de inteligencia
comercial (Agrupada)
Recuento

% dentro de Conocimiento de
la informacion recopilada de las
herramientas de inteligencia
comercial (Agrupada)

Rentabilidad Total
Baja Regular Alta
rentabilidad rentabilidad rentabilidad

1 2 0 3

33,3% 66,7% 0,0% 100,0%
0 3 5 8

0,0% 37,5% 62,5% 100,0%

0 0 5 5

0,0% 0,0% 100,0% 100,0%

1 5 10 16

6,3% 31,3% 62,5% 100,0%

Nota. Elaboracién propia — Investigacion del campo

Se puede observar que las superposiciones de la respuesta para la dimension

conocimiento de la informacion recopilada de las herramientas de inteligencia comercial

y rentabilidad. Estas tablas de contingencias estan disefiadas para originar una prueba de

chi-cuadrado para delimitar si existe una relacion significativa entre el conocimiento de

la informacion recopilada de las herramientas de inteligencia comercial y la rentabilidad

de las empresas exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 —

2021.
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b) Resultado de chi cuadrado

Tabla 28
Resultado de Chi cuadrado del conocimiento de la informacion recopilada de las
herramientas de inteligencia comercial y rentabilidad

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion
Valor df asintética
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 10,2002 4 0,037
Razones de verosimilitud 12,173 4 0,016
Asociacion lineal por
. 7,747 1 0,005
lineal
N de caso vélido 16

8 casillas (88,9%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento
minimo esperado es ,19.

Nota. Datos tomados de SPSS 24.

a. Resultado fundamentado en el factor de probabilidad

Se tiene el valor de probabilidad o valor de p

Cuya condicién es:

Si p < a = se rechaza la hipotesis nula

Si p > a = se acepta la hipdtesis nula

Por lo tanto:

Nivel de significancia: a = 0.05

Valor de probabilidad: p =0.016

Se tiene entonces: Como p=10.016 <0.05 = se rechaza la hipdtesis nula y se acepta
la hipdtesis alterna, concluyendo que, existe correlacion significativa entre el
conocimiento de la informacion recopilada de las herramientas de inteligencia comercial

en la toma de decisiones y rentabilidad, para un nivel de significancia 0=0.05
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El conocimiento de la informacion recopilada de las herramientas de inteligencia

comercial se relaciono directamente en la rentabilidad de las empresas exportadoras de

granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 — 2021.

5.4.2.3 Prueba de hipotesis especifica de la sistematizacion de la informacion y

rentabilidad

Ho = La sistematizacion de la informacién no impacté directamente en la

rentabilidad de las empresas exportadoras de granos andinos en la region Arequipa,

periodo 2020 — 2021.

H: = La sistematizacion de la informacion si impactd directamente en la

rentabilidad de las empresas exportadoras de granos andinos en la region Arequipa,

periodo 2020 — 2021.
Nivel de significacion: a = 0,05
Estadistico de prueba: Chi — cuadrado2
a) Tabla de contingencia

Tabla 29

Resultado de contingencia de la sistematizacién de la informacion y rentabilidad

Tabla cruzada Sistematizacion de la informacion *Rentabilidad

Rentabilidad Total
Baja Regular Alta
rentabilidad rentabilidad rentabilidad
Recuento 1 2 0 3
. 0 . o
Baja % der]tro de Sl_s:cematlzaC|on 33,3% 66.7% 0.0% 100,0%
de la informacion
Sistematizacion Recuento 0 3 9 12
. . L
Fie la - Regular % der]tro de Sl_s,tematlzauon 0,0% 25.0% 75.0%  100,0%
informacion de la informacion
Recuento 0 0 1 1
0 . L,
Alta % der_1tro de Sl_s}ematlza0|on 0,0% 0,0% 100,0%  100,0%
de la informacion
Recuento 1 5 10 16
0 . L,
Total % dentro de Sistematizacion 6.3% 31,3% 62.5% 100,0%

de la informacion
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Nota. Elaboracién propia — Investigacion del campo

Se puede observar que las superposiciones de la respuesta para la dimension
sistematizacion de la informacién y rentabilidad. Estas tablas de contingencias estan
disefiadas para originar una prueba de chi-cuadrado para delimitar si existe una relacion
significativa entre la dimension sistematizacion de la informacion y la rentabilidad.
¢) Resultado de chi cuadrado

Tabla 30

Resultado de Chi cuadrado de factores entre sistematizacion de la informacion y

rentabilidad
Pruebas de chi-cuadrado
Significacion
Valor Df asintdtica
(bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson 8,400a 4 0,078
Razo6n de verosimilitud 9,262 4 0,050
Asociaciones lineales 6,579 1 0,010
N de caso valido 16

a. 8 casillas (88,9%) han esperado recuentos menores que 5. El recuento
minimo esperado es ,06.

Nota. Tomado de SPSS 24.

d) Resultado fundamentado en el factor de probabilidad
Se presenta el valor de probabilidad o valor de p
Cuya condicién es:
Si p < a = rechazamos la hipotesis nula
Si p > o = aceptamos la hipotesis nula
De esta manera:
Nivel de significancia: a = 0.05

Valor de probabilidad: p = 0.05
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Se tiene entonces: Como p = 0.05 < 0.05 = rechazamos la hipdtesis nula y
aceptamos la hipdtesis alterna, concluyendo que existe correlacion significativa entre la
sistematizacion de la informacion y rentabilidad, para un nivel de significancia a = 0.05

Se concluye:

La sistematizacion de la informacién si impactd directamente en la rentabilidad
de las empresas exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 —
2021.

5.4.2.4 Prueba de hipétesis especifica de la toma de decisiones y rentabilidad

Ho = La toma de decisiones no impacté directamente en la rentabilidad de las
empresas exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 — 2021.

H: = La toma de decisiones si impact6 directamente en la rentabilidad de las
empresas exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 — 2021.

Nivel de significacion: a = 0,05

Estadistico de prueba: Chi — cuadrado

a) Tabla de contingencia

Tabla 31

Resultado de contingencia de la sistematizacion de la informacion y rentabilidad

Tabla cruzada Toma de decisiones *Rentabilidad

Rentabilidad Total
Baja Regular Alta
rentabilidad rentabilidad rentabilidad
Recuento 1 5 0 6
1 0,
Baja % dentro de Toma de 16,7% 83.3% 00%  100,0%
decisiones
Toma de Recuento 0 0 9 9
0,
decisiones egular d/" dentro de Toma de 0,0% 0,0% 100,0%  100,0%
ecisiones
Recuento 0 0 1 1
Alta % dentro de Toma de 0,0% 0,0% 1000%  100,0%
decisiones ' ! ' '
Recuento 1 5 10 16
Total % dpptro de Toma de 6.3% 31.3% 62 5% 100.0%
decisiones ' ' ' '

Nota. Elaboracién propia — Investigacion del campo
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Se puede observar que las superposiciones de la respuesta para la dimension toma
de decisiones y rentabilidad. Estas tablas de contingencias estan disefiadas para originar
una prueba de chi-cuadrado para delimitar si existe una relacion significativa entre la
dimension toma de decisiones y rentabilidad.

e) Resultado de chi cuadrado
Tabla 32

Resultado de Chi cuadrado de factores entre toma de decisiones de la informacion y

rentabilidad
Pruebas de chi-cuadrado
Significacién
Valor df asintotica
(bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson  16,000a 4 0,003
Razo6n de verosimilitud 21,170 4 0,000
Asaociaciones lineales 10,760 1 0,001
N de caso vélido 16

a. 8 casillas (88,9%) han esperado recuentos inferiores que 5. El recuento
minimo esperado es ,06.

Nota. Datos tomados de SPSS 24.

f) Resultad fundamentado en el factor de probabilidad
Se presenta el valor de probabilidad o valor de p
Cuya condicién es:

Si p < a = rechazamos la hipotesis nula
Si p > a = rechazamos la hipotesis nula
De esta manera:

Nivel de significancia: a = 0.05

Valor de probabilidad: p = 0.000
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Se tiene entonces: Como p = 0.000 < 0.05 = se rechaza la hipétesis nula y
aceptamos la hipdtesis alterna, concluyendo que existe correlacion significativa entre la
toma de decisiones y rentabilidad, para un nivel de significancia o = 0.05

Se concluye:

La toma de decisiones si impacto directamente en la rentabilidad de las empresas

exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 — 2021.

5.4.3. Resumen de las hipotesis especificas dimensiones de inteligencia

comercial y rentabilidad

Se tiene los siguientes resultados con el p valor
Si p < a = se rechaza la hipotesis nula
Sip > a = se acepta la hipdtesis nula
. Procesos de exploracion 0.05 existe relacion.
o Conocimiento de la informacion recopilada de las herramientas de
inteligencia comercial 0.016 existe relacion.
o Sistematizacion de la informacion 0.05 existe relacion.
o Toma de decisiones 0.000 existe relacion.
Por lo tanto, existe relacion de las dimensiones inteligencia comercial con la
variable rentabilidad.

5.5. Discusién de resultados

Es importante resaltar que, las variables de estudio presentaron aspectos
claramente proporcionales entre si debido a que, la inteligencia comercial ejerce una
importante influencia directamente en la rentabilidad de las empresas exportadoras de

granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 - 2021.
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Este resultado, guarda relacion con lo afirmado en nuestros antecedentes por
Carrién & De La Rosa (2018) el cual determina que mediante el uso de las herramientas
que facilitan la inteligencia comercial, se logra entender, definir y examinar informacion
relevante e imprescindible para evidenciar datos de exportacion.

Esta importante informacion deriva de datos tales como, las operaciones
realizadas, procedencia de productos, lugar de destino, precios, cantidades, proveedores,
potenciales clientes, medios de transporte, formas de pago, partidas arancelarias, entre
otros; y todos estos datos usados influyen significativamente para la toma de decisiones
los cuales pueden ser programadas y no programadas, es decir, aquellas decisiones que
son previstas para situaciones de rutina como los aduaneros y, por otro lado, las decisiones
que se aplican a problemas nuevos como la penetracion de nuevos mercados,
respectivamente. Ademas, la inteligencia comercial, puede dar una vision mas clara a las
empresas en un contexto internacional como, por ejemplo, dirigir sus esfuerzos, junto al
conocimiento obtenido del proceso que pasaron los datos, para convertirse en informacién
de valor y puedan hacer publicidad de la marca de forma més efectiva. Esto guarda
relacion con la investigacion de Aldave (2018) que concluye que la inteligencia comercial
incide significativamente sobre las comercializaciones del producto estudiado; ademas,
que el acceso a la informacion que los colaboradores obtienen permite que influya
directamente en un 81.9% en las ventas del producto a mercados nacionales e
internacionales.

En el caso de la investigacion de Tang (2015), su resultado final demostré que la
mayoria de las empresas no presentan una practica sobre la realizacion de un plan de
inteligencia de mercados. Esto guarda una estrecha relacion con la presente investigacion
en el sentido de que no existe una cultura de mejora continua en la mayoria de empresas

nacionales, es decir, no tienen practicas que impliquen la definicion estable de la calidad
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y la perfeccion, o sea, no buscan obtener resultados ain mejores de los que ya tienen,
entonces ignoran los beneficios y la existencia de tecnologia para mejorar la toma de
decisiones que conllevaria a elevar el rendimiento de las empresas, pero simplemente no
las usan.

En la investigacion de Ahumada & Perusquia (2016), se concluyé que las
organizaciones manifiestan una gran importancia sobre el uso de base tecnoldgica
conocida como un tipo de activo intangible para el desarrollo de las compafiias teniendo
un valor de conocimiento y la factibilidad de lograr mayores negocios para la entidad. La
relacion que existe con la presente investigacion es que, hay empresas en el extranjero
que si entienden la verdadera importancia de usar la tecnologia para hacer inteligencia
comercial, a diferencia de las empresas nacionales que ya vimos que ese no es el caso;
ademas, las empresas mexicanas estudiadas por los autores evidencian la relacion que
existe con el uso del sistema de informacién para mejorar las innovaciones y las tomas de
decisiones, y todos sabemos que tomar mejores decisiones e innovar son dos factores
claves para elevar la rentabilidad de una empresa. Por este motivo, se considera que este
punto guarda coincidencias con las variables que estudiamos de la inteligencia comercial
y la rentabilidad de las entidades exportadoras.

En la investigacion de Vanegas & Guerra (2013), se determind que el empleo de
herramientas necesarias TIC faculta el cubrir la necesidad de la organizacién, sobre todo,
para aquellas empresas que gestionen extensas cantidades de informacidn requeridos para
el apoyo en el procedimiento de la toma de decisiones como son el caso de las compafiias
exportadoras. También coincide con Obregon (2014), que concluy6 que la mayoria de las
empresas no utilizan ni herramientas en software ni aprovechan el acceso a diferentes
fuentes de informacion, esto les imposibilita realizar un correcto analisis dificultando su

crecimiento, por ende, quiere decir que la ausencia de inteligencia comercial es simbolo
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de retraso empresarial ya que no aporta en el incremento de la rentabilidad. O sea, se
sigue viendo una relacion directa y proporcional entre ambas variables estudiadas en la
presente investigacion.

Por otro lado, en la investigacion de Agiero (2019), las conclusiones que se
determinan se relacionan con el hecho de que las pequefias 0 medianas empresas se
pueden acoplar a requerimientos y hacer uso de la solucién de inteligencia del negocio
para optarlo como una herramienta que les permita potenciarse como una empresa grande.
En la investigacion de Gutiérrez (2015), la conclusién més relevante a la que se arribd
fue que la realizacion de un criterio de inteligencia del negocio en el comercio
internacional del producto analizado desarrolla el progreso del sector en dicho pais, pues,
contribuye al crecimiento del sector, ya que permitid reconocer también las oportunidades
y amenazas que existen en torno al comercio internacional. En este punto, se tiene que
tener presente que la relacion que se pretende demostrar en cuanto al valor del empleo de
inteligencia comercial para mejorar las condiciones econdémicas de una empresa, Si
guarda relacion por tratarse de la rentabilidad, ya que esta es la base del crecimiento de
cualquier organizacion.

En la investigacion de Sarango (2014), segun las conclusiones, se determiné que
la variable inteligencia comercial no solo constituye un instrumento tecnoldgico con la
que se puede preparar reportes de manera eficaz, sino también involucra componentes
como capital humano, cultura corporativa y procesos de conocimiento para que la
empresa pueda optar por una cultura que incorpore a la Inteligencia de Negocios en su
dia a dia. Entonces, finalmente, es importante la consideracion del lazo que une a las dos
variables sujetas a estudio para lograr acciones que permitan potenciar los

procedimientos, acrecentar la produccion interna, promocionar el desarrollo de la
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compafiia, mejorar las condiciones laborales, certificar las satisfacciones del cliente,

acrecentar los flujos de venta, etc.



103

Conclusiones

1.- En el presente trabajo de investigacion, se plante6 como objetivo general determinar
en qué medida se relaciond el uso de la inteligencia comercial con la rentabilidad de las
empresas exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, en el periodo 2020 -
2021. En referencia a la hipdtesis planteada se validé que la inteligencia comercial si se
relaciono directa y significativamente con la rentabilidad de las empresas exportadoras
de granos andinos en la region Arequipa, en el citado periodo, ya que se tuvo un p — valor
de (0.041). Con ello se determina que, la inteligencia comercial se correlaciona con la
rentabilidad de las empresas de la muestra de este estudio. Por lo tanto, si aumenta el uso
de la inteligencia comercial, también aumenta la rentabilidad de las empresas
exportadoras de granos andinos y si, por el contrario, disminuye dicho uso o no utilizan
las herramientas de inteligencia comercial como parte complementaria a sus operaciones
de comercializacion y exportacion, entonces, en la misma proporcién disminuye el nivel

de rentabilidad de las empresas.

2.- En esta investigacion, se demuestra la validez de la hipdtesis especifica 1: El proceso
de exploracion de la informacion si impactd directa y significativamente en la rentabilidad
de las empresas exportadoras de granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 —
2021, ya que se tuvo un p — valor de (0.05). Con ello se ha determinado que la dimensién
del proceso de exploracidn, como parte de la inteligencia comercial, se relaciona con la
variable de la rentabilidad de las empresas de la muestra de este estudio. Por lo tanto, si

se mejora e implementa un proceso de exploracion de informacion, que permita una
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busqueda Optima y eficiente para acceder a informacién veraz y de calidad, entonces,
aumenta la rentabilidad de las empresas exportadoras de granos andinos y si, por el
contrario, se reducen las acciones que favorezcan a un proceso de exploracion efectivo,

también en la misma proporcion disminuye la rentabilidad.

3.- En la presente investigacion, se demuestra la validez de la hipétesis especifica 2: El
conocimiento de la informacion recopilada de las herramientas de inteligencia comercial
si impacto6 directa y significativamente en la rentabilidad de las empresas exportadoras de
granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 — 2021, ya que se tuvo un p — valor
de (0.016). Con ello se ha determinado que la dimension de conocimiento de la
informacion recopilada de las herramientas de inteligencia comercial, si se correlaciona
directa y significativamente con la variable de la rentabilidad de las empresas. Por lo
tanto, si se mejoran los métodos y estrategias de identificacion y seleccion de informacion
valiosa, ello generara valor a la empresa, entonces la rentabilidad de las empresas
exportadoras de granos andinos se vera favorecida y, por el contrario, si disminuye

también en la misma proporcion disminuye esta variable al correlacionarlas entre si.

4.- En la presente investigacion se demuestra la validez de la hipétesis especifica 3: La
sistematizacion de la informacion si impactd directa y significativamente en la
rentabilidad de las empresas exportadoras de granos andinos en la region Arequipa,
periodo 2020 — 2021, ya que se tuvo un p — valor de (0.05). Con ello se ha determinado
que la dimensién de la sistematizacion de la informacion, como parte de la inteligencia
comercial, si se correlaciona directa y significativamente con la rentabilidad de las
empresas. Por lo tanto, si se mejoran e implementan procesos que sistematicen la

informacién, es decir, se ordene, clasifique y analice la informacién recolectada, la
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rentabilidad de las empresas exportadoras de granos andinos se vera favorecida; por el
contrario, si no se lleva a cabo la sistematizacion de la informacion, también en la misma

proporcion, disminuira la correlacion entre ambas variables.

5.- En esta investigacion, se demuestra la validez de la hipotesis especifica 4: La toma de
decisiones se relaciono directamente con la rentabilidad de las empresas exportadoras de
granos andinos en la region Arequipa, periodo 2020 — 2021, ya que se tuvo un p — valor
de (0.000). Con ello se ha determinado que la dimension de toma de decisiones, la misma
que corresponde a la variable inteligencia comercial, se relaciona directa y
significativamente con la variable de la rentabilidad en las empresas. Por lo tanto, al
utilizar herramientas de inteligencia comercial, la empresa dispondra de informacion util
y relevante, ello contribuira con el proceso de toma de decisiones, lo que conlleva a una

mejora de la actividad empresarial y, por ende, en la rentabilidad de las empresas.
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Recomendaciones

1. En el marco del impacto del uso de la inteligencia comercial con fines de elevar la
rentabilidad, se recomienda en primer lugar que las empresas agroexportadoras de
granos andinos de la region Arequipa, contraten un experto en particular o una empresa
consultora especializada en inteligencia comercial internacional para que brinde
servicios de capacitacion en el uso de sus herramientas a las empresas que necesitan
ayuda con la creacién o mantenimiento de un sistema que ayude a explorar la
informacion, tome conocimiento de ésta, la sistematice y, en funcién a su contenido y
aplicabilidad, tome decisiones estratégicas que posibilite el inicio o un mayor

posicionamiento de su proceso de internacionalizacion.

La capacitacion debe centrarse en el uso de las herramientas de inteligencia comercial
tales como Trademap, Veritrade, Helpdesk Unién Europea, SIICEX, SUNAT,
Adexdatatrade, entre otras plataformas virtuales que existen y, de esta manera, captar
informacion de referencia sobre internacionalizacion de las empresas. Ello permitira
que la empresa tenga conocimientos del mercado y tome decisiones sobre aquel al cual
vender y sabiendo el por quée. Asi, la empresa se posicionara eficientemente en el
mercado internacional, exportara mas granos andinos y ello contribuira al aumento de

la rentabilidad por las actividades que realiza.

2. Es evidente que las empresas arequipeiias exportadoras de granos andinos que
pretenden iniciarse en esta actividad o profundizar la misma requieren explorar la

informacidn cualitativa y cuantitativa de los mercados extranjeros. Una vez que se
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cumpla la implementacion de la recomendacion 1, en funcion a los objetivos
estratégicos, de marketing u operativos, el personal de las empresas debera buscar
dicha informacion, explorarla en el marco de las herramientas de inteligencia
comercial que necesite para, posteriormente, sistematizarla, procesarla y tomar las
decisiones correspondientes. Para concretar esta recomendacion, se requiere contactar
permanentemente con el personal del area correspondiente de la Oficina
Macrorregional de Exportacion Sur, de PROMPERU vy los respectivos gremios
empresariales tales como ADEX, SNI, COMEX y Camara de Comercio de Arequipa

y hacer las consultas necesarias.

Se recomienda también, contratar un experto en inteligencia comercial para que brinde
asistencia a las empresas que necesitan ayuda con la creacion o mantenimiento de un
sistema que ayude a capturar y utilizar informacion comercial, también para que les
ayude a ingresar y obtener informacién de Trademap, Veritrade, Unidn Europea, Aladi
y Can, entre otras plataformas virtuales que existen y asi pues, establecer informacion
de referencia sobre por ejemplo, los estandares y précticas de la industria, habitos de
los clientes, precios de materiales, cantidad exportada, precios de venta, etc. Ademas,
este consultor profesional puede brindarles capacitaciones a los colaboradores y hacer

sugerencias para mejorar la calidad de recopilacion y utilizacion de la informacion.

En cuanto a la toma de decisiones en el momento indicado, se recomienda también
contar con la informacién comercial internacional a la mano de manera sencilla 'y no
dilatar tiempo en la busqueda y consolidacion de datos. La inteligencia comercial
permitira mayor rentabilidad en la medida que las empresas logren anticiparse a
posibles riesgos y pérdidas monetarias, por ende, se debe controlar las areas

funcionales de la empresa, ya que en ellas se genera informacion de valor dia a dia.
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5. Se recomienda también analizar a otras empresas que utilizan inteligencia comercial
para aprender como ellos manejan sus datos, cOmo generan estrategias, como estan
tomando decisiones, cudles son sus logros, cuéles son los retos a los que se enfrentaron,
cudles son sus modelos de negocios, como juntan la informacion historica de ellos
mismos, qué tipo de herramientas utilizan, qué precios pico tuvieron, cuanto de
porcentaje adicional en ingresos lograron y con qué recursos, en qué area aplicaron

estrategias basados en datos para obtener mayores ventas, etc.
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ANEXOS

PROBLEMA GENERAL

ANEXO 01. Matriz de consistencia

OBJETIVO GENERAL

HIPOTESIS GENERAL

VARIABLES Y
DIMENSIONES
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METODOLOGIA

¢De qué manera el uso de la inteligencia
comercial impact6 en la rentabilidad de
las empresas exportadoras de granos
andinos en la regién Arequipa, periodo
2020 - 20217

Determinar el impacto del uso de la
inteligencia comercial en la rentabilidad de las
empresas exportadoras de granos andinos en
la regios Arequipa, periodo 2020-2021

La inteligencia comercial si impacto
directamente en la rentabilidad de las
empresas exportadoras de granos andinos en
la region Arequipa, periodo 2020 - 2021

PROBLEMAS ESPECIFICOS

OBJETIVOS ESPECIFICOS

HIPOTESIS ESPECIFICAS

¢ Qué relacion existié entre el proceso de
exploracion de la inteligencia comercial y
la rentabilidad de las empresas
exportadoras de granos andinos en la
region Arequipa, periodo 2020 - 2021?
;Qué  relacion  existi6  entre el
conocimiento de la informacion recopilada
de las herramientas de inteligencia
comercial internacional y la rentabilidad
de las empresas exportadoras de granos
andinos en la regi6n Arequipa, periodo
2020 - 20217

;Qué relacién  existi6 entre la
sistematizacion de la informacion tomada
de la inteligencia comercial internacional y
la  rentabilidad de las empresas
exportadoras de granos andinos en la
region Arequipa, periodo 2020 - 2021?
;Qué relacion existié entre la toma de
decisiones en cuanto a informacion sobre
inteligencia comercial internacional y la
rentabilidad de las empresas exportadoras
de granos andinos en la region Arequipa,
periodo 2020 - 2021?

Determinar la relacién que existié entre el
proceso de exploracién de la inteligencia
comercial y la rentabilidad de las empresas
exportadoras de granos andinos en la region
Arequipa, periodo 2020 - 2021.

Determinar la relacién que existié entre el
conocimiento de la informacion recopilada de
las herramientas de inteligencia comercial
internacional y la rentabilidad de las
empresas exportadoras de granos andinos en
la region Arequipa, periodo 2020 — 2021.
Determinar la relacion que existié entre la
sistematizacion de la informacion tomada de
la inteligencia comercial internacional y la
rentabilidad de las empresas exportadoras de
granos andinos en la regién Arequipa,
periodo 2020 — 2021.

Determinar la relaciéon que existié entre la
toma de decisiones en cuanto a informacion
sobre inteligencia comercial internacional y
la rentabilidad de las empresas exportadoras
de granos andinos en la region Arequipa,
periodo 2020 — 2021.

El proceso de exploracion de la inteligencia
comercial internacional  si  impacto
directamente en la rentabilidad de las
empresas exportadoras de granos andinos en
la regién Arequipa, periodo 2020 — 2021.

El conocimiento de la informacién
recopilada de las herramientas de
inteligencia comercial internacional si
impact6 directamente en la rentabilidad de
las empresas exportadoras de granos andinos
en la regién Arequipa, periodo 2020 — 2021.
La sistematizacion de la informacion tomada
de las herramientas de inteligencia comercial
internacional si impactd directamente en la
rentabilidad de las empresas exportadoras de
granos andinos en la region Arequipa,
periodo 2020 — 2021.

La toma de decisiones en cuanto a
informacién sobre inteligencia comercial
internacional si impacté directamente en la
rentabilidad de las empresas exportadoras de
granos andinos en la regi6n Arequipa,
periodo 2020 — 2021.

Variable Independiente:
Inteligencia comercial

Dimensiones:

e Proceso de exploracion

e Conocimiento de la
informacién recopilada de
las herramientas de
inteligencia comercial

e  Sistematizacion de la
informacion

e Toma de decisiones

Variable Dependiente:
Rentabilidad

Dimensiones:
e Rentabilidad econémica
e Rentabilidad financiera
e Rentabilidad sobre ventas

ENFOQUE O PARADIGMA
Cuantitativo

TIPO DE INVESTIGACION:
Investigacion Basica

NIVEL DE INVESTIGACION:
Nivel Correlacional

DISENO DE INVESTIGACION:
Investigacion No Experimental de
corte transversal

POBLACION:
16 empresas

MUESTRA:
16 empresas

METODO GENERAL:
Método Cientifico

TECNICA:
Encuesta

INSTRUMENTO:
Cuestionario
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ANEXO 02. Cuestionario

Universidad Continental
Facultad de Ciencias de la Empresa

Administracion y Negocios internacionales

IMPACTO DEL USO DE LA INTELIGENCIA COMERCIAL EN LA RENTABILIDAD DE LAS
EMPRESAS EXPORTADORAS DE GRANOS ANDINOS EN LA REGION AREQUIPA, PERIODO
2020 - 2021

Empresa:
RUC:

Nombre y apellido del encuestado:

Cargo:
Ciudad

Estimado Sr.

Se ha disefiado el siguiente cuestionario con el objetivo de identificar la situacion actual
del uso de la inteligencia Comercial y su Impacto en la rentabilidad de las empresas
exportadoras de granos andinos de la region Arequipa, periodo 2020 — 2021.

Es importante que lea cuidadosamente las preguntas y conteste lo que usted considere
correcto

Instrucciones: Lea las siguientes preguntas y responda utilizando la siguiente escala,
marque con un aspa el nimero que contenga la respuesta elegida.

Nunca En Con Casi Siempre
ocasiones | frecuencia | siempre

1 2 3 4 5

INTELIGENCIA COMERCIAL

1

El personal encargado de realizar labores de inteligencia comercial tuvo |1 |2 |3 |4 |5
disponibilidad y facilidad de acceso a informacién digital comercial durante el
periodo 2021-2021.
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La empresa contd con personal capacitado, con conocimiento y manipulacién de
herramientas y plataformas de inteligencia comercial (Sunat, Siicex, Varitrade,
TradeMap, etc.) durante el periodo 2020-2021.

Se contd con un sistema de identificacion de informacidn valiosa para la empresa
durante el periodo 2020-2021.

El personal encargado de realizar labores de inteligencia comercial conté con
habilidades para seleccionar y recopilar informacién actualizada, el cual fue de gran
utilidad para la empresa durante el periodo 2020-2021

La empresa conté con un sistema de analisis de informacidon que estuvo
relacionada con el mercado al que pertenece, sus competidores, clientes en el
exterior y otros grupos de interés durante el periodo 2020-2021.

La empresa utilizdé adecuadamente la informacién recopilada a través de la
utilizacion de herramientas digitales durante el periodo 2020-202.

La empresa tuvo la capacidad de tomar decisiones acertadas en base a la
informacién obtenida y con ello pudo solucionar problemas y/o reducir riesgos
durante el periodo 2020-2021.

En base a la aplicacion de inteligencia comercial la empresa lo aprovecho como
medio de generacidn de oportunidades y ventajas competitivas.

RENTABILIDAD

9

La empresa obtuvo un mayor margen de rentabilidad sobre las inversiones
realizas en activos en el periodo 2020-2021.

10

Conocer ampliamente los mercados internacionales, clientes, competidores, y
otros agentes externos impacté sobre la rentabilidad de la empresa en el periodo
2020-2021

11

Considera que el funcionamiento de la empresa mejord gracias a una eficiente
gestidn de sus activos, dando como resultado un incremento de sus utilidades en
el periodo 2020-2021.

12

Los propietarios y/o accionistas obtuvieron mayores ganancias y beneficios
econdmicos gracias a la inversion de capitales propios para la aplicacién de
inteligencia comercial durante el periodo 2020-2021

13

La empresa contd con una mayor capacidad de endeudamiento para afrontar sus
operaciones agroexportadoras en el periodo 2020-2021.

14

El flujo de ventas de la empresa mejoro a causa de la aplicacidn de técnicas y
herramientas de inteligencia comercial en el periodo 2020-2021

15

La empresa obtuvo una mayor rentabilidad neta de las ventas en el periodo 2020-
2021.

jGracias por su colaboracion!
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ANEXO 03. Ficha de validacién

FICHA DE VALIDACION DE EXPERTO

IMPACTO DEL USO DE LA INTELIGENCIA COMERCIAL EN LA RENTABILIDAD DE LAS EMPRESAS
EXPORTADORAS DE GRANOS ANDINOS EN LA REGION AREQUIPA, PERIODO 2020 — 2021”

Instrucciones:
Marque con una “X” segun considere la valoracién de acuerdo a cada item.

PARA: Congruencia y claridad del instrumento PARA: Tendenciosidad (propension hacia determinados
fines
5= Optimo 5 = Minimo !
4 = Satisfactorio 4 = Poca
3 =Bueno 3 = Regular
2 = Regular 2 = Bastante
1 = Deficiente 1= Fuerte
L g Congruencia Claridad Tendenciosidad
Criterios de Evaluacién
1 (2 [3 |4 [5 [1 |2 [3 [4 |5 [1 [2 |3 |4 |5
1.Elinstrumento tiene estructura X X <
ldgica.
2.La secuencia de presentacion de X X X
los items es dptima.
3.El grado de complejidad de los items X X X
es aceptable.
4.Los términos utilizados en las X
preguntas son claros y X X
comprensibles.
5.Los reactivos reflejan el problema de X < X
investigacion.
6.El instrumento abarca en su totalidad X y X
el problema de investigacion.
7.Las preguntas permiten el logro de X X X
objetivos.
8.Los reactivos permiten recoger X X X
informacidn para alcanzar los
objetivos de la investigacion.
9.El instrumento abarca las variables e X X X
indicadores.
10. Los items permiten contrastar las X X X
hipotesis.
Sumatoria Parcial 12 | 35 6 | 32 40
Sumatoria Total 47 38 40

Nombres y Apellidos del Experto: Mg. Miguel Alberto Galvez Escébar / Celular: 994975753
Especialidad: Experto en Negocios Internacionales y Docente en CENTRUM y Ricardo
Palma
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< Universidad
(E Continental
FICHA DE VALIDACION DE EXPERTO

IMPACTO DEL USO DE LA INTELIGENCIA COMERCIAL EN LA RENTABILIDAD DE LAS EMPRESAS
EXPORTADORAS DE GRANOS ANDINOS EN LA REGION AREQUIPA, PERIODO 2020 — 2021”

Instrucciones:

Marque con una “X” segun considere la valoracién de acuerdo a cada item.

PARA: Congruencia y claridad del instrumento PARA: Tendenciosidad (propension hacia determinados fines)
5 = Optimo 5 = Minimo
4 = Satisfactorio 4 = Poca
3 =Bueno 3 =Regular
2 = Regular 2 = Bastante
1 = Deficiente 1= Fuerte
. - Congruencia Claridad Tendenciosidad
Criterios de Evaluacion
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
1. El instrumento tiene estructura logica. X X X
12. La secuencia de presentacion de los X X X
items es dptima.
13. El grado de complejidad de los items es
X X X
aceptable.
14, Los términos utilizados en las X X X
preguntas son claros y comprensibles.
15. Los reactivos reflejan el problema de X X X
investigacion.
16. El instrumento abarca en su totalidad el
. S X X X
problema de investigacion.
17. Las preguntas permiten el logro de
- X X X
objetivos.
18. Los reactivos permiten recoger
informacién para alcanzar los objetivos de la X X X
investigacion.
19. El instrumento abarca las variables e
L X X X
indicadores.
20. Los items permiten contrastar las hipétesis. X X X
Sumatoria Parcial 40 16 | 30 16 | 30
Sumatoria Total 40 46 46

Nombres y Apellidos del Experto: Mag. Gisella Ahumada Chumbiauca.
Especialidad : Experta en Negocios Internacionales y docente ULIMA
N° Celular : 986259165

Firma:




