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Resumen

El objetivo general de la tesis fue determinar la relacion que existe entre el uso de
la inteligencia comercial internacional y el desempefio exportador de las empresas
exportadoras de jengibre de la region Junin, periodo 2021 — 2022. El enfoque fue
cuantitativo, de tipo aplicada, de alcance correlacional; el método general fue de
investigacion cientifica, bajo un disefio de investigacion no experimental, de clase
transeccional (transvesal) y tipo correlacionales-causales. Se utilizo con un tipo de
muestra censal de 20 exportadoras de jengibre ubicadas en la region de Junin en funcion
a la informacion proporcionada por PROMPERU. La técnica aplicada fue la encuesta,
como instrumento el cuestionario compuesto por 10 preguntas para la variable |
(inteligencia comercial) y 10 peguntas preguntas para la variable 1l (desempefio
exportador). El instrumento fue aplicado en formato digital, con preguntas cerradas de
tipo Likert con 5 niveles. La validez de medicion del instrumento fue determinada por
juicio de expertos de dos especialistas, para la confiabilidad como técnica de célculo se
aplico Alfa de Cronbach obteniendo como resultado para cada variable 0,847 y 0,866 Se
obtuvo también el coeficiente Rho Spearman de 0,857 y el p-valor es menor al 0,050=5%,
con un 95% de nivel de confianza. Finalmente, se concluye la investigacion habiéndose
demostrando la validacion de la hipotesis general: La inteligencia comercial internacional
se relaciona de manera directa y significativa con el desempefio exportador de las

empresas exportadoras de jengibre de la region Junin, periodo 2021 — 2022.

Palabras clave: Inteligencia comercial internacional, desempefio exportador de las

empresas, Importancia, toma de decisiones.
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Abstract

The general objective of the thesis was to determine the relationship between the
use of international business intelligence and the export performance of ginger exporting
companies in the Junin region, period 2021 - 2022. The approach was quantitative, of
applied type, of correlational scope; the general method was scientific research, under a
non-experimental research design, of trans-sectional type (transvesal) and correlational-
causal type. A census sample of 20 ginger exporters located in the Junin region was used
based on the information provided by PROMPERU. The technique applied was the
survey, and the instrument used was a questionnaire composed of 10 questions for
variable | (business intelligence) and 10 questions for variable 11 (export performance).
The instrument was applied in digital format, with closed Likert-type questions with 5
levels. The measurement validity of the instrument was determined by expert judgment
of two specialists, and Cronbach's alpha was applied as a calculation technique for
reliability, the Rho Spearman coefficient of 0.857 was also obtained and the p-value is
less than 0.050=5%, with a 95% confidence level. Finally, the research is concluded
having demonstrated the validation of the general hypothesis: International business
intelligence is directly and significantly related to the export performance of ginger

exporting companies in the Junin region, period 2021 - 2022.

Key words: International business intelligence, export performance of companies,

Importance, decision making.
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Introduccion

La relacion entre el uso de la inteligencia comercial internacional y el desempefio
exportador de las empresas exportadoras de jengibre ha sido un tema de interés creciente en
el ambito empresarial. En un contexto global cada vez mas competitivo, el acceso a
informacion estratégica y el aprovechamiento de herramientas de inteligencia comercial se
han convertido en factores clave para lograr una ventaja competitiva sostenible en los
mercados internacionales. En este sentido, la tesis se enfoca en analizar y comprender la
influencia que tiene el uso de la inteligencia comercial internacional en el desempefio

exportador de las empresas dedicadas a la exportacion de jengibre.

Por lo expuesto, el problema de investigacion es ¢ Qué relacion existe entre el uso de
la inteligencia comercial internacional y el desempefio exportador de las empresas
exportadoras de jengibre de la region Junin, periodo 2021 - 2022?; con lo cual pretendemos
Ilegar a generar valor con recomendaciones de solucion a los problemas que se presentan, y
a su vez determinar la relacion entre las variables del estudio dando respuesta a la hipdtesis
de investigacion y establecer si existe una relacion directa y significativa entre la inteligencia
comercial internacional y desempefio exportador de las empresas de Junin en el periodo de

2021 - 2022.

La tesis estd estructurada en cinco capitulos. El primer capitulo presenta el
planteamiento y formulacion del problema en investigacién, definicion de los objetivos,
desarrolla las justificaciones e importancia de la investigacion y sus limitaciones. Por su
parte, segundo capitulo presenta los antecedentes nacionales e internacionales de la
investigacion, las bases tedricas que fundamentan las variables y una definicion de los
principales términos béasicos del tratado. El tercer capitulo plantea la hipdtesis, las

dimensiones de las variables y su operacionalizacion. El cuarto capitulo desarrolla el
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método, tipo, alcance y disefio de la investigacion; define la poblacion, muestra, técnica e
instrumentos de recoleccidn de datos; asimismo, el quinto capitulo realiza un analisis de los
resultados de las variables y la relacion de estas, las pruebas de hipdtesis y presenta la
discusion de resultados. Finalmente, se presentan las conclusiones y recomendaciones, las

referencias y los anexos correspondientes.
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Capitulo I: Planteamiento del estudio

1.1 Delimitacion de la investigacion

Delimitar permitira formular alternativas las cuales, ademas de enriquecer nuestro
conocimiento sobre la tesis, brindaran los alcances necesarios para proponer soluciones que
mejoren el desempefio exportador de las empresas exportadoras de jengibre ubicadas en la
region Junin, periodo 2021 - 2022. Los limites que se consideraron para esta investigacion

son los siguientes:
1.1.1. Territorial

La tesis se desarrolld en la region Junin, tomando como referencia a las

empresas exportadoras de jengibre.

Figura l

Mapa del Pert sefialando la ubicacién geogréfica de la region Junin

5

Nota. Tomado de Enciclopedia Pert 2021
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1.1.2. Temporal

La tesis se establecié temporalmente a inicios del 2021 y termina a fines del

afo 2022.
1.1.3.Conceptual

Se debe entender acerca de una delimitacion conceptual. Segun Rodriguez
(2005), los conceptos desempefian un papel de suma importancia en un trabajo de
investigacion, ya que posibilitan una comprension mas profunda del fenémeno de
estudio. Asi mismo, en opinion de Reidl afirma que, la delimitacién conceptual se
refiere a un proceso de investigacion bibliografica que aborda las variables a ser
estudiadas y la relacion entre ellas, basandose en investigaciones similares o
anteriores. Este enfoque implica examinar las perspectivas tedricas utilizadas en

estudios relacionados y evaluar su adecuacion y relevancia (2012).

En la tesis se conceptualizan los aspectos relacionados a dos variables, de las
cuales se espera conocer la correlacion existente entre ambas, siendo estas: siendo
estas: (a) la inteligencia comercial y (b) el desempefio exportador de las empresas

exportadoras de jengibre de la region Junin.

Con respecto a la variable 1, denominada inteligencia comercial, se sustenta en
el marco tedrico planteado por Bassat (2011), quien en su libro denominado
“Inteligencia Comercial” formula los conceptos, importancia y aspectos clave de la
variable inteligencia comercial, ademas conceptualiza las dimensiones de la variable
mencionada las cuales corresponden a: Proceso de exploracion, Conocimiento de la
informacidn recopilada de las herramientas de inteligencia comercial, Sistematizacion

de la informacion y toma de decisiones.
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Con relacion a la variable Il, denominada Desempefio Exportador, esta se
sustenta en el articulo cientifico elaborado por Palacios y Saavedra (2016), quienes
acufian el concepto “éxito exportador” para calificar el desempefio de una empresa
que se internacionaliza y establecen, al igual que los autores Milesi y Agio (2008),
quienes proponen cuatro criterios para medir el desempefio exportador de las
empresas, siendo estos: continuidad exportadora, diversificacion de mercados,
condiciones de acceso a los mercados y dinamismo exportador. Asimismo, se toma en
cuenta otros autores relevantes que desarrollaron marcos tedricos sobre el desempefio

exportador Horta (2015), Parente y Macias (2020) y Daniel et al. (2012).
1.2 Planteamiento del problema

A fin de enriquecer nuestro entendimiento del proceso que implica plantear un
problema, se analiza lo dicho por Hernandez & Mendoza (2018), al respecto, dichos autores
afirman lo siguiente; “El planteamiento del problema es el centro, el corazéon de la
investigacion” (p. 56). En otras palabras, el plantear un problema viene siendo el modo mas
profundo y personal del problema de la investigaciobn que cambiara a través 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 que se necesita para poder

formular las interrogantes de la investigacion.

Respecto a aquellos factores contingentes y condicionantes de este estudio, se puede
observar que en un mundo en donde la informacion es un bien valioso y la manipulacion de
la misma informacion estd a la orden del dia, se requiere capacidad para afrontar el
gigantesco peso de la realidad. En la actualidad, la informacién y el conocimiento acerca de

los mercados, clientes y competencia son criterios esenciales de éxito que la mayoria de las



21

organizaciones de renombre que utilizan la inteligencia comercial para gestar estrategias
llevan a cabo; entonces, pensar en las ventajas competitivas que se podrian lograr con el
manejo efectivo de los datos que se recolecten, podria llegar a ser beneficioso para cualquier

empresa.

Un ejemplo de informacién valiosa puede ser que, a diario, las entidades toman
decisiones relacionadas con el manejo de los negocios, es decir, comprobantes de pago,
ordenes de compra, recepcion de mercaderia, precios de los competidores, nuevos puntos de
venta, toda la linea de produccion, etc. y para ello, es imprescindible disponer de criterios
que evalten informacion clara, veraz y veridica. 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, Bafiegil y Sanguino (2003), afiaden
también que “es un proceso que engloba generar, recoger, asimilar y aprovechar el

conocimiento, con vistas a generar una empresa mas inteligente y competitiva” (p. 3).

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

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

Otra ventaja de aplicar inteligencia comercial internacional es que permite
agregar valor a las decisiones comerciales, identificar nichos de mercado,
conocer la competencia, saber sobre quiénes compran o a quiénes venden, saber
cuan saturado esta el mercado, etc., a fin de adaptar el producto al mercado.

Asimismo, las herramientas de inteligencia comercial internacional integran
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fuentes de informacion relacionadas con el comercio internacional y sus

movimientos de importacion y exportacion. (parr. 7)

En efecto, las empresas que optimizan el uso de la inteligencia comercial
internacional tienen la posibilidad de identificar mejores y mayores oportunidades de
negocio. Son muchas las herramientas que nos pueden contribuir con mejoras sustanciales
para la empresa, una de estas son las plataformas; entre las que son de uso gratuito tenemos
a Trademap, SIICEX, SUNAT vy, entre las que son de pago, tenemos a Veritrade de la
Asociacion de Exportadores, ADEX. Sea cual sea la herramienta de inteligencia comercial
internacional que utilice la organizacion empresarial, siempre obtendra informacion
privilegiada que le permitira tomar decisiones para incursionar o posicionarse exitosamente

en el mercado internacional.

Perl es un pais megadiverso que produce lo suficiente para abastecer tanto el
mercado interno de bienes y servicios como el internacional, es decir, tiene la capacidad de
exportar a numerosos destinos del mundo logrando asi, convertiste en uno de los principales

paises exportadores a nivel internacional.
Sobre este mismo punto, Guerrero (2019), afirma lo siguiente:

Por lo que, dentro de las exportaciones peruanas, las agricolas tienen un lugar
importante, y éstas estan conformadas por las exportaciones tradicionales y las no
tradicionales. Las tradicionales vienen posicionandose desde el siglo XVI, a
diferencia de las no tradicionales que fueron incentivadas a fines del siglo XX, tal es

asi, que se han puesto a la vanguardia del crecimiento en el mercado internacional.
(p. 5).
Es por ello, las empresas y los sectores agricolas, cada vez se encuentran mas

comprometidos con la produccién de diversos productos, puesto que, es evidente que la
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demanda internacional va en crecimiento y es sostenida por estos productos, tales como:
legumbres, frutas y vegetales, las cuales han sido el estimulo fundamental para la expansién
de la actividad exportadora. Ademas, se sabe que las exportaciones constituyen una

actividad importante para la economia peruana como generadora de riqueza y empleo.

En el Perd, el jengibre, mas conocido como kion se ha ido cultivando un poco mas
del 90% solo en la region Junin, especificamente, en las provincias de Chanchamayo y
Satipo. Este rizoma (tallo subterraneo) ingresoé a Peru a fines del siglo XVIII y, desde
entonces, se ha convertido en un insumo de uso comun en la cocina nacional, sin embargo,
por afos, el jengibre pasé desapercibido en el mercado internacional. Pese a ello, durante
los ultimos afios Per( se viene posicionado como uno de los principales productores de
jengibre fresco, obteniendo una mayor aceptacion en el mercado internacional por la
diferenciacion de este producto con respecto a los paises exportadores del mismo, tal es asi
que logro posicionarse como uno de los principales proveedores de jengibre en el mercado

de Estados Unidos.

Tabla 1

Exportaciones de Jengibre sin triturar ni pulverizado en millones de US$ 2017-2021

Valor Valor Valor Valor Valor

Descripcion del exportado exportado exportado exportado exportado

Cddigo

producto en2017  en2018  en2019  en2020  en 2021
Jengibre sin

0910110000 triturar ni 50,461 41,080 40,180 104,371 45,561
pulverizar

Fuente: Trade Map

Trade Map (2020) muestra que en el afio 2020 las exportaciones de jengibre fresco
se elevaron a US$104,371 millones a comparacién del afio anterior, es decir, en el 2019 el
total de las exportaciones a diversos paises fueron US$40,180 millones, obteniendo un
crecimiento de 64% a comparacion del 2019. Asi mismo, es importante resaltar que Perd

cuenta con acuerdos comerciales con diferentes paises, como se puede observar en la figura
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1. De la investigacion realizada de dichos tratados, se ha concluido que el jengibre fresco
peruano cuenta con preferencia arancelaria al 100%, lo que hace que el ingreso de este
producto sea mas competitivo con respecto a diversos paises.

Figura 2
Red de acuerdos comerciales del Peru

ACUERDOS COMERCIALES DEL PERU

VIGENTES POR ENTRAR . EN L ..
EN VIGENCIA | NEGOCIACION I

|
L Zam\ - . |
| 2N E@H | d |nsa il
. osmc  COMUNIDAD anpiva  MERCOSUR CUb3 . {4‘) ! I _ .

IQI EI*I i I Guatemala

El salvador |

}\&mﬂ—!

o @ || PP |

Tailandia Japdn . X
Y

o \plimma | |

—- % Pecfico ! B

L NIZ ||

Lchduras Australia Reino Unido

Ahora bien, pasando al plano regional, Junin es la region méas importante del centro
del pais; su economia esta sustentada en la mineria y el agro. Tal es asi, que esta region
exhibe una variedad de productos de exportacion como café organico, trucha, maca, papas
nativas, pifia golden, alcachofa, y otros, pero, el 10% de lo que Junin exporta son productos

agricolas como café, jengibre y cacao, como se muestra en la tabla 2.



Tabla 2

Exportacion del sector agropecuaria (no tradicional) valor FOB en miles de dolares

Exportaciéon Agropecuario (No tradicionales) 2018 2019 2020
Uvas frescas 809,471.2 877,556.2 1,039,140.7
Aguacates (paltas) , frescas o secas 723,045.7 757,130.5  757,919.7
Arandanos rojos 546,352.6  814,560.8  997,124.1
Esparragos, frescos o refrigerados 383,606.8 400,263.1  387,084.0
Mangos y mangostanes, frescos 0 secos 259,018.7 260,429.0 291,607.1
fEl)ne;rrTT:z;\jer;reparac|ones utilizadas para la alimentacion de los 2339234 1958993  134,818.6
Bananas incluidos los platanos frescos 166,770.0 152,933.6  151,474.0
Los demés cacao crudo 138,734.1 138,895.2  131,702.8
Los demés quinua, excepto para siembra 125,316.6  135,805.1  126,124.0
Los demas citricos 114,755.9 128,084.3  179,967.0
Alcachofas (alcauciles) 110,261.0  93,274.9 100,295.4
Jengibre sin triturar ni pulverizar 104,775.5
Leche evaporada sin azucar ni edulcorante 104,573.1  80,077.2 72,223.9
Esparragos preparados o conservados, sin congelar 96,849.1 99,599.7 103,027.4
Igis()::gr]\a:;dh;rtallzas y las mezclas de hortalizas preparadas 87.420.6 78,5272 83,203.4
Mango (mangifera indica I) 81,558.9 80,565.5 118,959.4
Los demaés frutos, sin cocer o cocidos en agua o vapor 81.165.2 84.877.8 1017613
congelados
Demas hortalizas, fru_tas y demaés part. comest. de plantas, 76,081.1 83,194.2 75.662.2
prep. 0 conserv. en vinagre
Cebollas y chalotes, frescos o refrigerados 74,079.2 86,960.0 96,469.7
Los demaés frutas u otros frutos frescos 67,763.9 65,564.3
Nueces del Brasil sin cascara frescas o secas 64,635.2
Los demas paprika 65,723.5 67,867.6

Fuente: SUNAT
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En Junin, la produccion del jengibre ha tenido una alta demanda en el mercado

internacional, ya que éste se caracteriza por tener un sabor particular que lo hace

diferenciado respecto al jengibre de otros paises productores de este mismo tubérculo. Al

respecto, PromPer(, (2021) afirmo lo siguiente:

El jengibre es el principal producto no tradicional que incrementd sus exportaciones

con un crecimiento de 156% y una facturaciéon de $105 millones, cifra sin

precedentes histdricos, y que generd la colocacion de mas de 45 mil toneladas en

mercados mundiales. Este logro superé en cifras los envios de café de la regién al

exterior. (parr. 5)
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Sobre este punto, debemos afirmar que este tallo subterraneo se esta convirtiendo en
una seria amenaza para China, debido a que la mayoria de producto importado de dicho pais
es convencional, en comparacion con el peruano, que cuenta con caracteristicas
organolépticas superiores, es por ello, que principales importadores como, Estados Unidos
y Europa prefieren el jengibre peruano por contar con diversas certificaciones y ser de buena

calidad (Gestion, 2019, p. 1).

Tabla 3

Principales paises importadores del jengibre peruano en miles de délares americanos, 2016-2020

Valor Valor Valor Valor Valor
Importadores exportado exportado exportado exportado exportado
en 2016 en 2017 en 2018 en 2019 en 2020

Estados Unidos de

L 11523 19435 19847 17595 41223
America
Paises Bajos 8802 24014 13607 12866 38887
Espafa 336 540 1005 2532 5551
Canada 775 2963 2211 2155 4903
pusia, Federacion 21 368 0 1482 3419
Alemania 718 589 1449 662 2689
Reino Unido 0 58 117 103 1718
Italia 236 590 614 423 1075
Brasil 64 58 26 121 1033
Republica 178 0 0 0 628
Dominicana
Total 22653 48615 38876 37939 101126

Nota. Elaborado a partir de los datos proporcionados por Trade Map (2022).

CONFIEP (2021), menciona que “enero de este afio, el 87.5% de exportaciones de
kion del pais correspondieron a Junin. Y es que en las provincias de Chanchamayo y Satipo
se cuenta con las mejores condiciones ecoldgicas para su cultivo” (p. 3). Ademas, en el
reporte anual de (MINCETUR, 2020), sefiala que la oferta exportable de Junin en el sector
exportable durante el afio 2020 llegé a US$ 1030 millones, creciendo 10% respecto al afio
2019 gracias a las mayores ventas agricolas (+93%), que alcanzaron récord (US$200

millones) como la exportacion de jengibre (US$97,8 millones) que creci6 un 187%.
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A la fecha, actualmente existen 20 empresas en la region Junin exportadoras de
jengibre y se puede observar que, por la demanda de dicho producto en el mundo, diversas
empresas se formaron recientemente y otras tomaron la decision de exportar a inicios del
2019 por la propagacion del covid 19. Empero, si bien las exportaciones peruanas de
jengibre alcanzaron altos niveles de incremento en el periodo 2016 — 2020, ello no se ha
mantenido en el periodo 2021 -2022. En efecto, en este periodo de tiempo, las exportaciones
de jengibre en el afio 2021 cayeron en -25% respecto al afio 2020 y, en el afio 2022, dichas
exportaciones cayeron en -28% respecto al afio 2021 (Banco Central de Reserva del Peru,
2023). En resumidas cuentas, las exportaciones de jengibre de la region Junin vienen

mostrando un desempefio exportador ineficaz.

Frente a lo arriba sefialado, cabe preguntarse ¢ cuales son las causas que han originado
esta caida estrepitosa de las exportaciones de jengibre de la region Junin en los afios 2021 -
20227 ;a qué se debe esta situacion? ¢ qué viene ocasionando este desempefio exportador tan
bajo de las exportaciones de jengibre peruano al mundo? Se pueden establecer diversas
hipétesis al respecto. ¢Podria ser la falta de financiamiento de las exportaciones de jengibre
o, tal vez, la insuficiente capacidad fisica de dichas exportaciones o la carente capacidad
organizacional de las empresas exportadoras? ¢Podria ser también la poca capacidad
econdmica de las empresas o, posiblemente, puede ser el uso inadecuado de las herramientas

de inteligencia comercial internacional?

En una breve encuesta rapidamente aplicada a los representantes comerciales de las
empresas exportadoras de jengibre, la mayoria de ellos sefialé que no utilizan o utilizan muy
poco la informacion que les brinda las herramientas de inteligencia comercial internacional.
Ello nos llevaria a plantear la hipdtesis segun la cual una de las razones del magro

desemperio exportador es el poco uso de las herramientas de inteligencia comercial del que
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hacen uso las empresas exportadoras de jengibre. Precisamente, ello tendria que ser

investigado y es la razon de ser de la presente investigacion.

A continuacién, se mencionara el problema principal y los problemas segundarios

planteados.
1.3.  Formulacién del problema

Segin Naupas et al. (2018), determinar el problema de investigacion “implica
caracterizar adecuadamente el problema y ubicarlo, dentro de un contexto global, del sistema
o0 subsistema educativo, u otro sistema empresarial, estableciendo las posibles relaciones de
asociacion o causalidad en relacion con otros problemas colaterales o conexos” (p. 199). De
igual manera, Herndndez y Mendoza (2018) mencionan que “plantear el problema significa
afinar, precisar y estructurar la idea de investigacion, lo cual involucra mayor formalizacion
y delimitacién en el caso del enfoque cuantitativo” (p. 40). En este sentido, en las siguientes
lineas se mencionan los problemas tanto general como especificos de la presente

investigacion.
1.3.1.Problema general

¢Qué relacion existe entre el uso de la inteligencia comercial internacional y el
desempefio exportador de las empresas exportadoras de jengibre de la regién Junin,

periodo 2021 - 2022?
1.3.2.Problemas especificos

PE1. ¢ Qué relacion existe entre el proceso de exploracion de la inteligencia comercial
y el desemperfio exportador de las empresas exportadoras de jengibre de la region

Junin, periodo 2021 - 2022?

PE>. ;Qué relacidn existe entre el conocimiento de la informacion recopilada de las

herramientas de inteligencia comercial internacional y el desempefio
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exportador de las empresas exportadoras de jengibre de la region Junin,

periodo 2021 - 2022?

PEs. ¢Qué relacion existe entre la sistematizacion de la informacion y el desempefio
exportador de las empresas exportadoras de jengibre de la region Junin,

periodo 2021 - 2022?

PE4. ¢ Qué relacion existe entre la toma de decisiones y el desempefio exportador de

las empresas exportadoras de jengibre de la region Junin, periodo 2021 - 2022?
Objetivos de la investigacion
1.4.1.Objetivo general

Determinar la relacion que existe entre el uso de la inteligencia comercial internacional
y el desempefio exportador de las empresas exportadoras de jengibre de la regién

Junin, periodo 2021 — 2022.
1.4.2. Objetivos especificos.

OE:. Determinar la relacion que existe entre el proceso de exploracion de la
inteligencia comercial y el desempefio exportador de las empresas

exportadoras de jengibre de la region Junin, periodo 2021 — 2022.

OE,. Determinar la relacion que existe entre el conocimiento de la informacion
recopilada de las herramientas de inteligencia comercial internacional y el
desempefio exportador de las empresas exportadoras de jengibre de la region

Junin, periodo 2021 — 2022.

OEs. Determinar la relacion que existe entre la sistematizacion de la informacion y el
desempefio exportador de las empresas exportadoras de jengibre de la region

Junin, periodo 2021 — 2022.
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OE.. Determinar la relacion que existe entre la toma de decisiones y el desempefio
exportador de las empresas exportadoras de jengibre de la region Junin,

periodo 2021 — 2022.
Justificacion de la investigacion
1.5.1. Justificacion tedrica

Segun Bernal (2016) existe justificacion tedrica cuando “el proposito del
estudio es generar reflexion y debate académico sobre el conocimiento existente,
confrontar una teoria, contrastar resultados o hacer epistemologia del conocimiento
existente” (p. 138). Para llevar a cabo la presente investigacion se utilizaran marcos
teoricos desarrollados y plasmados por diferentes autores en tesis, libros y articulos
cientificos que constituyen la base, el soporte de la investigacion académica y
cientifica respecto a las variables de estudio. Asi mismo, el presente trabajo de
investigacion que se plantea constituye per se un nuevo marco tedrico respecto al
planteamiento de un problema en torno a la inteligencia comercial y el desempefio

exportador las empresas exportadoras de jengibre de la region Junin.

Dicho nuevo marco tedrico servird para que, en el futuro, otros investigadores
se guien y les sirva de antecedente en la elaboracion de sus propios trabajos de
investigacion sobre temas iguales o similares, aunque en otros entornos, respecto al

gue ahora nos convoca y que es materia de investigacion.
1.5.2. Justificacién préctica.

Una de las variables que es materia de investigacién es la inteligencia
comercial internacional, utilizada como una herramienta para el desarrollo de las
empresas y que consiste en la aglomeracion de informacién esencial y luego

transformada en conocimiento para la toma de decisiones en procesos operativos. Es
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por ello que los resultados de la presente investigacion 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 cubrird 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, desempefio exportador, implica que la evaluacién que se hace
de la empresa es en relacion con su continuidad exportadora, la diversificacion de
mercados, las condiciones de acceso al mercado y el dinamismo exportador, es decir,
una serie de dimensiones a través de las cuales se mide el desempefio exportador de

toda empresa exportadora.

En la medida que se determine la relacion directa y significativa que pueda
haber entre el uso de la inteligencia comercial internacional y el desempefio exportador
de las empresas exportadoras de jengibre de la region Junin, ello contribuira a que
éstas Ultimas disefien estrategias y actividades para aplicar herramientas de
inteligencia comercial internacional y ello sera determinante para la mejora de la
rentabilidad de las empresas. A partir de alli, se generara todo un efecto multiplicador
en la regidn Junin ya que, al implementarse las estrategias que se recomienden, ello
contribuird a mejorar el desempefio exportador de las empresas exportadoras de
jengibre de la regién Junin y todo ello debe activar la economia de la region, generando
valor agregado, aumentando el empleo, disminuyendo la pobreza y extrema pobreza
en la region, generando asi bienestar en la poblacién. Todo ello en virtud a una mayor
recaudacion del IGV y el impuesto a la renta determinado a partir de una mayor

rentabilidad de las empresas agro exportadoras de la region Junin.
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1.5.3. Justificacién metodoldgica.

La tesis sostiene en el método cientifico para analizar las variables de estudio
que son la inteligencia comercial internacional y el desempefio exportador.
Adicionalmente a ello, se siguen los procesos sistematicos, tedricos, ordenados y
sistematizados para la obtencién de resultados y conclusiones. Asi mismo, la
justificacion metodoldgica radica también en el hecho de que se determinara la
poblacién y la muestra en funcién a la metodologia correspondiente y se utilizara el
instrumento de investigacion cuantitativa 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 tedrico

2.1.  Antecedentes de la investigacion

Baena (2017) menciona que la basqueda de antecedentes es un “paso previo a la
investigacion, que nos permite enriquecer el conocimiento sobre un tema, saber lo que se ha
escrito sobre el mismo y en qué estado esta su investigacion” (p. 56). Asimismo, Rios (2017)
menciona que “en esta etapa se realiza una sintesis de los resultados o conclusiones de
estudios realizados anteriormente sobre el tema, siempre teniendo en cuenta su
trascendencia, validez y vigencia” (p. 59). En ese sentido, basados en la revision de articulos
cientificos, tesis nacionales e internacionales y demas recursos académicos, se establecieron

los siguientes antecedentes de estudio.
2.1.1. Articulos cientificos

En México, Ahumada y Perusquia (2016), publicaron su articulo titulado
“Inteligencia de negocios: estrategia para el desarrollo de competitividad en empresas
de base tecnologica” para la revista de Contaduria y Administracion. El objetivo de la
investigacion fue “describir, analizar y correlacionar los sistemas de informacion,
acciones promotoras de innovacion y procesos de la toma de decisiones como
incremento de la inteligencia de negocios en el desarrollo de competitividad. La
metodologia de la investigacion fue de enfoque mixto; para ello se utilizaron las
entrevistas a profundidad en el aspecto cualitativo y cuestionario en el aspecto
cuantitativo en las empresas del sector de las TIC, tomando un total de 14 empresas
de base tecnoldgica para la aplicacion de las entrevistas siendo estas no directivas, no
estructuradas, no estandarizadas y abiertas y para la aplicacion de las encuestas se
realizaron a 67 compariias del sector. Se obtuvieron por conclusiones durante el

proceso cualitativo que las organizaciones manifiestan una gran importancia sobre el
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uso de base tecnoldgica conocida como un tipo de activos intangibles para el
crecimiento de las empresas teniendo un valor de conocimiento y la posibilidad de

lograr mayores negocios para la organizacion.

En Madrid, Espafia Rodil et al. (2016), elaboraron un articulo cientifico
titulado “The relationship between innovation and export behaviour: The case of
Galician firms”, para la revista Technological Forecasting & Social Change. Dicho
articulo tuvo como objetivo proporcionar nuevas evidencias y hallazgos sobre la
relacién existente entre la innovacion y el comportamiento de las exportaciones a nivel
micro empresa. Esta investigacion es de enfoque descriptivo ya que se busca describir
el comportamiento exportador de las empresas, la actividad |1 + D e innovacién y
regresion maltiple y no lineal, de tal manera que se analice la toma de decisién para la
exportacion y la intensidad exportadora. En la presente investigacion se aplico la
encuesta semi-estructurada a 213 empresas ubicadas en Galicia (Espafia). Como
conclusiones mas relevantes se determinaron las siguientes: la existencia de una
asociacion y un efecto positivo entre la innovacion y la exportacion, asi como también
que la variedad de la innovacion es importante cuando se analiza que la brecha
exportadora entre las empresas y el comportamiento exportador es mayor cuando se
aplica la innovacion y, por ultimo, se destaca que la variedad de la innovacién y la

innovacion de marketing son factores cruciales para la exportacion.

En Ecuador, Viteri-Cevallos y Murillo-Parraga (2021) publico su articulo
titulado “Inteligencia de Negocios para las Organizaciones” en la revista Arbitrada
Interdisciplinaria Koinonia. El objetivo de la investigacion es analizar como la
herramienta empresarial como la inteligencia de negocios. La investigacidn es de tipo
descriptiva con un disefio no experimental, por la no manipulaciéon de los datos de

cada una de las variables. La muestra de la investigacion se conforma por73 personas
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de diferentes edades, donde los datos fueron evaluados por medio de estadistica
descriptiva. La investigacion concluye que la industria de alimentos, tanto a nivel
global como local, es una de las mas importantes y ha experimentado grandes cambios
debido a la pandemia del COVID-19. Estos cambios han llevado a las empresas del
sector a reorganizar sus procesos internos para cumplir con las exigencias del mercado
y lograr que sus productos tengan participacion en el mercado. Por lo tanto, es crucial
innovar e implementar herramientas tecnoldgicas que apoyen a los tomadores de

decisiones en estas empresas.

En Lima, PerQ, Tang (2015), publico su articulo titulado “La inteligencia de
mercado en las empresas exportadoras ¢ importadoras peruanas” en la Revista
Redalyc. El objetivo de la investigacion fue contribuir a un mayor conocimiento acerca
de como se desarrolla la inteligencia de mercados en las empresas importadoras y
exportadoras peruanas, y de qué manera influye en la toma de decisiones. La
metodologia de la investigacion tuvo un enfoque mixto, de tipo exploratorio. Para la
recoleccion de datos se realizaron encuestas en linea el cual estuvo conformado por
44 y una escala Likert de 5 puntos, ademas se realizaron entrevistas en profundidad a
109 empresas importadoras y 92 empresas exportadoras que mostraron registro de
actividad comerciales durante 5 afios consecutivos (periodo quinguenal 2009 — 2013).
Los resultados del estudio muestran que son muy pocas las empresas de la muestra de
estudio que implementaron formalmente un programa de inteligencia de mercado en
su organizacién. Por un lado, la que no implementaron refirieron utilizar su
experiencia (intuicion) para tomar decisiones mientras que, las empresas que si
realizan alguna funcion de inteligencia de mercados asocian la eficiencia con la toma

de decisiones sustentada en la misma.
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En Lima, Pert, Malca (2021) publico su articulo titulado “La inteligencia
comercial y su influencia en la importacion de bombas solares de china para la
empresa Sersotec S.A.C.” para la revista Horizonte empresarial. La investigacion tuvo
el objetivo de determinar la influencia de la aplicacion de la inteligencia comercial en
la importacion de bombas solares de China para la empresa SERSOTEC SAC. La
metodologia de la investigacion tuvo enfoque mixto, de tipo correlacional y de disefio
no experimental. Para la recoleccion de datos se empleo la técnica de la encuesta,
como instrumento el cuestionario dirigido a los trabajadores de la empresa
seleccionada, asi mismo, se empleo el analisis documental y como instrumento la ficha
de registro. Los resultados de la investigacion muestran que la empresa ha venido
trabajando sus importaciones de la mano con un trading company que les ofrecia
precios muy altos. Asimismo, el autor refiere que aplicar la inteligencia comercial
permite tener contacto con proveedores fabricantes que ofrecen mejores precios y
permiten obtener mayores utilidades. Por Gltimo, se concluye que la aplicacion de la
inteligencia comercial en la importacién de bombas solares tiene influencia positiva

en el proceso de busqueda de proveedores y el ambito econdémico.

En Junin, Perd, Aquino (2021) publico su articulo titulado “Inteligencia
comercial y su relacion con la comercializacién internacional de musgo de la empresa
Inka Moss, Junin 2021-2022” para la revista Horizonte Empresarial. El objetivo fue
determinar de qué manera la inteligencia comercial se relaciona en la comercializacién
internacional de musgo de la empresa Inka Moss, Junin 2021 — 2022. La metodologia
de la investigacion tuvo un enfoque cuantitativo, de descriptiva — correlacional, disefio
no experimental y corte transversal. Se empled una muestra de tipo no probabilistica
por conveniencia y estuvo conformada por 30 trabajadores de la empresa Inka Moss,

a quienes se les aplico la técnica de la encuesta y como instrumento el cuestionario
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conformado por 21 preguntas en Escala de Likert. Los resultados de la investigacion
mostraron que la inteligencia comercial se relaciona de manera positiva muy fuerte
con la comercializaciéon internacional de musgo mediante un coeficiente de
correlacion de Rho de Spearman 0.821; asi como también, la toma de decisiones y la
comercializacion internacional de musgo se relacionan de manera positiva muy fuerte

(sig. Bilateral = 0.000 < 0.05; Rho = 0.877).
2.1.2. Tesis nacionales e Internacionales

En Lima, Pert, Carranza et al. (2022 ) elaboraron su tesis titulada “La
inteligencia comercial y su relacién con la toma de decisiones en la empresa
Curtiembre Sudamericana S.A.C., 2019” para optar el titulo profesional en
administracion de negocios internacionales en la Universidad Maria Auxiliadora. El
objetivo del estudio fue determinar la relacidn existente entre la inteligencia comercial
y la toma de decisiones en las empresas. La metodologia de la investigacion tuvo un
enfoque cuantitativo, de tipo aplicada, nivel relacional y descriptivo, corte trasversal
y disefio no experimental. La muestra fue de tipo no probabilistico y censal, el cual
estuvo conformada por 32 trabajadores de la empresa Curtiembre Sudamericana
S.A.C. La técnica de recoleccion de datos es una encuesta y la herramienta de
recoleccion de datos es un cuestionario, que consta de 16 items agrupados en 8
dimensiones. Los resultaron mostraron que, ambas variables se relacionan
significativamente en un 71,8%, ello indica que es muy importante tener una buena
inteligencia comercial para poder tener una mejor toma de decisiones. Por lo tanto, se
concluye que la inteligencia comercial tiene una relacion muy importante con la toma
de decisiones, se destaca que es una herramienta fundamental para todos los lideres y

gerentes que quieran ejercer el liderazgo en las areas de enfoque de su organizacion.
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En Lima, Carrion y De La Rosa (2018), elaboraron la tesis titulada “Aplicacion
de la inteligencia comercial para la exportacion de calzado al mercado chileno como
idea de negocio, Comas 2018 para optar el titulo profesional de Licenciada en
Administracion y Negocios Internacionales en la Universidad Privada del Norte. El
objetivo de la presente tesis fue determinar la influencia de la aplicacion de la
inteligencia comercial para la exportacion de calzado al mercado chileno. El nivel de
investigacion fue descriptivo — cuantitativo simple, de tipo no experimental. Se
concluye que mediante el uso de la herramienta de inteligencia comercial se logra
conocer, identificar y analizar informacién imprescindible para determinar la
exportacion de dicho producto; este uso influye significativamente para la toma de
decision o eleccion del pais meta teniendo una vision mas clara en un contexto

internacional.

En Huacho, Aldave (2018), elabor¢ la tesis titulada “Inteligencia comercial y
su incidencia en la comercializacion de Palta de la empresa Agrokasa del distrito de
Supe Pueblo, periodo 2017” para optar el titulo profesional en Negocios
Internacionales en la Universidad Nacional José Faustino Sanchez Carrion. El objetivo
de la tesis fue conocer de qué manera la inteligencia comercial incide en la
comercializacion de palta de la empresa anualizada. Esta investigacion fue de enfoque
mixto, de tipo aplicada no experimental transversal y correlacional causal; se concluye
que la inteligencia comercial incide significativamente en un 81.9% sobre la
comercializacion del producto estudiado, ademas que el acceso a la informacién que
los colaboradores permite que influya directamente en un 81.9% en la venta del

producto a mercados nacionales e internacionales.

En Lima, Per(, Rivera (2021) publico su tesis titulada “Inteligencia Comercial

en la Exportacion de prendas textiles de las Mypes del Emporio Comercial de
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Gamarra, La Victoria 2021” para obtener el titulo de licenciado en negocios
internacionales en la Universidad Cesar Vallejo. El objetivo fue determinar la relacion
entre la inteligencia comercial y la exportacion de prendas textiles de las mypes del
emporio comercial de Gamarra. La metodologia de investigacion tuvo un enfoque
cuantitativo, de tipo aplica, transaccional y de disefio no experimental. La muestra de
estudio estuvo conformada por 79 mypes exportadoras de prendas textiles
pertenecientes al Emporo Comercial de Gamarra. Se emple0 la técnica de la encuesta,
como instrumento el cuestionario conformado por 27 preguntas para la recoleccion de
la informacion. Los resultados del estudio demuestran que existe una relacién entre
Inteligencia Comercial y la Exportacion de prendas textiles en la Mypes de la muestra
de estudio, con un coeficiente de correlacion de Rho de Spearman de RS= 0.569. Por
lo tanto, el autor concluye que, a un mayor uso de la inteligencia comercial mayor sera

la exportacion.

En Lima, Per(, Loza (2019) elaboro su tesis titulada “Relacion entre la
inteligencia de negocios y la competitividad en la empresa GL Tracker Sur S.A.C”
para optar el titulo profesional de licenciada en Administracion y Negocios
Internacionales en la Universidad Privada del Norte. El objetivo fue identificar en qué
medida se relaciona la inteligencia de negocios y la competitividad en la empresa GL
Tracker Sur. La investigacion tuvo un enfoque cuantitativo, de tipo descriptivo y
transversal y alcance correlacional. Para la recopilacion de informacion se emple6 la
técnica de encesta como instrumento el cuestionario con 37 preguntas enfocadas en
las dimensiones de cada una de las variables. La poblacién y la muestra estuvo
constituida por 33 colaboradores pertenecientes a las areas de comercio exterior,
operativa y comercial de la empresa GL Tracker Sur SAC. Los resultados mostraron

la inteligencia de negocios esta relacionada con la competitividad de la empresa GL
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Tracker Sur SAC con un indice de 0.84, es decir, ambas estan considerablemente
relacionadas, con un nivel de significancia menor a 0.01. De igual manera, mediante
la prueba ANOVA se obtuvo que la inteligencia de negocios influye fuerte y
positivamente sobre la competitividad destacando sobre los competidores del mercado
nacional. Asimismo, las dimensiones de la primera variable correspondientes a:
sistemas de informacion, innovacion y toma de decisiones, tuvieron un valor de 0.73,

0.81 y 0.69 respectivamente al correlacionarse con la competitividad.

En Trujillo, Perd, Alvan y Tapia (2020) elaboraron su trabajo de investigacion
titulado “Aplicacion de la inteligencia comercial y su influencia en las exportaciones
de mango: una revision sistematica de la literatura cientifica” para optar el grado de
bachiller en administracion y negocios internacional en la Universidad Privada del
Norte. El objetivo fue realizar una revision sistematica de la literatura cientifica
enfocada en identificar las formas en que la aplicacion de inteligencia comercial
influye en las exportaciones de mango en los Gltimos 10 afios. La investigacion tuvo
un enfoque cualitativo, tipo observacional, analitico y retrospectivo. Para el proceso
de busqueda, seleccion y registro de informacion utilizaron las bases de datos de
Dialnet, E-libro, EBSCO, Google Académico, Redalyc, Sciencedirect, Scielo y
repositorios institucionales de universidades nacionales e internacionales como:
PUCP, UNALM, UNFV, y UAZUAY. Para el anélisis de informacion seleccionaron
20 articulos que abarcaban los temas de inteligencia comercial, exportacion y mango.
El estudio concluye que, la inteligencia comercial tiene un valor para las empresas que
se dediquen a la produccién y exportacion, sin embargo, no se encontraron estudios
que relacionaran ambos temas a la exportacion de mango. Asimismo, la inteligencia
comercial es un tema de interés creciente y cada vez mas las organizaciones requieren

la aplicacion de inteligencia comercial para obtener informacion actual sobre el
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mercado global y de esta manera tomar mejores decisiones al momento de

internacionalizarse.

En Quito, Ecuador, Sarango (2014), elabor¢ la tesis titulada “La inteligencia
de Negocios como una herramienta de apoyo para la toma de decisiones. Aplicacion
a un caso de estudio” para el programa de Maestria en Direccion de Empresas de la
Universidad Andina Simon Bolivar. El objetivo de la investigacion fue demostrar el
beneficio que genera la implementacion de Inteligencia de Negocios en el proceso del
Area de Ventas para una empresa de consumo masivo. En la citada investigacion se
cita el enfoque de la Inteligencia de Negocios y se obtuvo por conclusiones que esta
variable no solo constituye una herramienta tecnoldgica 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 de fomento de la Inteligencia de Negocios. Asi mismo, es una herramienta
gue cuenta con muchos beneficios que permiten monitorear y gestionar el negocio

brindando un rendimiento sin el involucramiento del capital humano.

En Guatemala, Obregdn (2014), elaboré el trabajo de investigacién titulado
“Utilizacion de Sistemas de Inteligencia de Negocios en las pequefias y medianas
empresas en Guatemala”, de la Universidad de San Carlos de Guatemala para optar el
titulo de Ingeniero en Ciencias y Sistemas. El objetivo de la citada investigacion fue
establecer el nivel de conocimiento y utilizacidn de la inteligencia de negocios de las
pequefias y medianas empresas de Guatemala. Se concluye que la mayoria de las
empresas no utiliza herramientas de software para llevar a cabo su gestion y realizar
un correcto analisis dificultando su crecimiento, que por el contrario debe ser

aprovechado por los colaboradores siendo esta herramienta accesible.
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En Quito, Ecuador, Recalde (2018), clabord su tesis titulada “analisis y
propuesta de una herramienta business intelligence que permita mejorar la toma de
decisiones gerenciales en la empresa Soldeneg Soluciones de negocios Cia. LTDA.”,
para obtener el grado de licenciatura de ingenieria en administracién de empresas. La
presente investigacion tuvo como objetivo el andlisis de diferentes Herramientas de
Inteligencia de Negocios que se adapte mejor a la informacion de la empresa. El tipo
de investigacion es cuantitativa, experimental, donde se buscara por medio de
resultados cuantitativos medir el rendimiento de la empresa a traves del uso de las
diferentes herramientas virtuales. La investigacion también lleg6 a la conclusién de
que la implementacion de la herramienta de Inteligencia de Negocios (Business
Intelligence) es apropiada para satisfacer tanto las necesidades del negocio como las
del usuario, con el objetivo de tomar decisiones mas acertadas y mantener la
competitividad en el mercado. Ademas, se destaca que el uso de tecnologia y una
herramienta adecuada de inteligencia de mercado es esencial no solo para las grandes
empresas, sino también para las micro y pequefias empresas, ya que esto permitira que

las decisiones sean mas eficaces, eficientes y efectivas.

En Quito, Ecuador, Larco (2014), elaboro su tesis titulada “Analisis de un
sistema de inteligencia de negocios para la administracion de una base de datos. Caso:
Grupo Startv” para obtener el grado de maestria en Direccion de Empresas en la
Universidad Andina Simon Bolivar. La presente investigacion tuvo por objetivo
realizar un estudio para determinar como la inteligencia de negocios en la
administracion de una base de datos contribuye a mejorar la rentabilidad del grupo
Startv. El tipo de investigacion buscara analizar variables cuantitativas que dara lugar
a una conclusion real basada en la medicion de ratios de rentabilidad y operaciones

antes y durante su implementacion. La investigacién concluye en que la
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implementacion de un analisis de inteligencia de negocios para el grupo Startv ayuda
a incrementar la rentabilidad en 14,00%, mejora el posicionamiento al aumentar sus
ingresos y ratifica la ventaja de utilizar la informacion disponible como soporte en la

formulacién de estrategias competitivas.

En Quito, Ecuador, Gutiérrez (2015), elaboro6 la tesis titulada “Inteligencia de
Negocios en el Comercio Internacional de calzado deportivo entre Ecuador y Asia”
para optar el titulo profesional de Ingeniero en Comercio Exterior y Negociacion
Internacional en la Universidad de las Fuerzas Armadas. El objetivo de la citada
investigacion fue establecer una inteligencia de negocios en el Comercio Internacional
de calzado deportivo entre Ecuador y Asia; la investigacion fue exploratoria de tipo
correlacional de disefio no experimental. La conclusion mas relevante a la que se
arribé fue que la implementacion de una estrategia de inteligencia de negocios en el
comercio internacional del producto analizado favorece al crecimiento del sector en
dicho pais, pues, contribuye al crecimiento del sector, ya que permitié reconocer

también las oportunidades y amenazas que existen en torno al comercio internacional.
Bases teoricas
2.2.1.Inteligencia comercial
2.2.1.1. Definicién

El concepto de Business Intelligence (BI) 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 basicas del negocio.
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A raiz de ello, el analisis de la informacion 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 organizacién y asi poder tomar
decisiones. Respecto a lo mencionado, (Roldan, Cepeda, & Galan, 2012)
mencionan que las aplicaciones que se construyen sobre un sistema de BI “tienen
como propdsito auxiliar en las distintas tareas que componen el proceso de toma
de decisiones permitir a los directivos la obtencion de informacion detallada,
relevante y resumida procedente de las distintas bases de datos para un correcto

analisis” (p. 242),

Ante lo mencionado se puede resumir que la inteligencia comercial es
aquella actividad que una organizacion aplica a modo de exploracién para un
estudio acentuado basandose en diferentes criterios, tendencias en el mercado
local, nacional e internacional. Sobre ello, (Péez, Sanabria, & Vallejo, 2019)
afirman que la inteligencia comercial consiste en el procesamiento de la
informacidn actualizada con datos histéricos, con el objetivo de direccionar una
organizacion de tal manera que se genere valor en el mercado nacional e

internacional.

En ese mismo sentido, (Arguello, 2017) menciona que es aquella
habilidad para la transformacion de datos que la organizacién pueda tener, es
por ello su utilidad ya que facilita el analisis en gran magnitud de datos,
mejorando asi las condiciones para la toma de decisiones para los diferentes

departamentos de la organizacion.

Y (Vésquez & Sucerquia, 2011) afaden que el BI es la “habilidad
corporativa para tomar decisiones. Esto se logra mediante el uso de

metodologias, aplicaciones y tecnologias que permiten reunir, depurar,
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transformar datos y aplicar en ellos técnicas analiticas de extraccion de
conocimiento” (p. 1). En conclusion, 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.

Proceso de la toma de decisiones y los Sistemas de Inteligencia de Negocio (Bl)
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Fuente. Tomado de (Roldan, Cepeda, & Galén, 2012)

En la figura 2, se muestra el proceso de la toma decisiones. Tal hecho se
encuentra presente en todas las fases del proceso administrativo; se encuentra
compuesta por cuatro etapas (i) razonamiento (inteligencia), (ii) disefio, (iii)
eleccion, (iv) implementacion. Durante la fase de razonamiento (inteligencia),
se analiza la realidad interna y externa identificando el problema u oportunidad.
En la segunda fase de disefio, se realiza una representacion simplificada de la

realidad realizada mediante suposiciones que evidencian la simplificacion entre
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la realidad y la relacion entre 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,
tedricamente, analizando si esta opcion es factible y, por ultimo, se realiza la
implementacién 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 razon que, logra
centralizar, depurar y afianzar datos, descubriendo informacién no visible para
las aplicaciones actuales, optimizando asi el rendimiento de los sistemas, ante
un mercado que ofrece problemas dificiles, por ende, se tiene que ofrecer

soluciones eficientes y eficaces.
2.2.1.2. Elementos

Segun (Rozenfarb, 2008), la inteligencia comercial permite ofrecer

disponibilidad de datos tales como:
e Datos de operaciones de las organizaciones.
e Informacion sobre la experiencia del personal
e Datos de seguimiento de procesos que ain no han sido digitalizados
e Analisis 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. — Se debe de garantizar que este tipo de
herramientas y técnicas sera de facil acceso a usuarios con independencia

de la procedencia de estos.

b. Apoyo en la toma de decisiones. — La obtencion de la informacién
permitira seleccionar y manipular solo aquellos datos que el usuario cree

oportuno.

c. Orientacion al usuario final. — Se examina que la independencia entre los
conocimientos de los usuarios y su capacidad de manejo de estas

herramientas. (Carrion & De La Rosa, 2018)
2.2.1.4. Beneficios de la Inteligencia Comercial

De acuerdo con (Carrion & De La Rosa, 2018), la importancia de la

Inteligencia Comercial, menciona los siguientes beneficios.

Figura 4

Beneficios de la Inteligencia Comercial
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2.2.1.5. La inteligencia comercial en las empresas de negocios

internacionales

Toda organizacion debe contar con informacion veridica y actualizada
que le permita percibir los distintos entornos del mercado, con la finalidad de
obtener una respuesta ante las actividades realizadas por la organizacion

enfocadas en el logro de los objetivos trazados.

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 informacion luego
transformada en inteligencia comercial permitira tener una ventaja frente a los

competidores a modo que se puede ejecutar estrategias oportunas. (Rojas, 2018)
2.2.1.6. Lacomunicacion en la inteligencia comercial

La comunicacion organizacional es una herramienta esencial que permite
mejorar la competitividad interna y externadamente, es por su vital importancia,
ya que sin ello es imposible generar negocios, a ello (Ocampo, Rincon, &

Fernandez, 2020) recomienda lo siguiente. en
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La comunicacion en la Inteligencia Comercial
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2.2.1.7.

Figura 6

Metodologia de la Inteligencia Comercial

Metodologia de inteligencia comercial

2. Arquitectura

3. Extraccion
inicial
de datos

— 0. Planificacién —

1. Anilisis de
requerimientos

— tecnoldgica y

modelamiento

de datos

4. Actualizacion
periddica de
datos

5. Explotaci6n de _
datos

Fuente. Tomado de (Medina, 2012)

(Medina, 2012) propone una metodologia de implementacion de (BI)

como solucion en las organizaciones.
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a. Planificacion
En esta etapa se debe considerar:
e Identificacion de las &reas de oportunidad
e Seleccion de la tecnologia a usar
e Evaluacion del impacto del sistema transaccional

e Organizacion interna para desafiar la implementacion de proyectos a

desarrollar
b. Andlisis de requerimientos

Se determinan los requerimientos de informacion, procesos y la
infraestructura de sistemas basados en los datos y recopilacion de informacion,
con lo cual se opta por herramientas tecnoldgicas adecuadas que permiten
alcanzar los objetivos, de la misma manera obtener retroalimentacion exacta del

funcionamiento de la organizacién para la toma de decisiones.
c. Arquitectura y configuracién de datos

Con los requerimientos definidos anteriormente en esta etapa de disefia
una estructura légica de solucion a través de un modelo dimensional
correspondiente, a la misma vez, se identifica los procesos que formaran parte

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

Para esta etapa se necesita de procesos que permitan alimentar la
informacidn ya antes obtenida, ademas, que se considera el disefio y desarrollo

de procesos de extraccion, transformacion y carga, actualizando periédicamente.
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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. Herramientas de inteligencia comercial internacional

Las herramientas de inteligencia comercial internacional, en su mayoria,
son de alcance gratuito, pero también existen otras para cuyo uso es necesario
realizar abonos mensuales o anuales. A continuacion, se mencionan algunas

herramientas de inteligencia comercial. (PromPeru, 2018)
e Trade Map

Permite realizar basqueda de estadisticas mundiales de Comercio Exterior

por producto (2 a 6 digitos)

o Agrupa productos/paises/socios segun criterios de busqueda del

usuario
o Muestra gréficos de estadisticas, documentos de referencia
e ALADI
Permite encontrar lo siguiente
o Guias de importacion para los paises socios
o Contactos empresariales
o Portal de PYMES Latinas
o Acuerdos comerciales, regimenes de origen y salvaguardias

o Aranceles y estadisticas de Comercio exterior.
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e SIICEX

Permite obtener estadisticas de Comercio Exterior, region, perfiles de

mercado, fichas de requisitos técnicos, normativas peruanas.
o Directorio de diversas empresas exportadoras
o Informacién de sectores
o Acuerdos comerciales
o Calculador de fletes
o Otros links de interés
[ J CBI

Se puede acceder a estudios de mercado por sector, asi como requerimientos

de acceso y guias de comercio.
o Informacién de cursos
o Noticias relacionadas al CBI y Comercio Exterior
o SUNAT

o Brinda conjunto de datos estadisticos de exportacién e importacion

basando a un sector de comercio.
e PROMPERU
o Esta plataforma se encuentra interconectado con la pagina de SIICEX
o Permite la orientacion sobre el proceso de importacion y exportacion

o Cuenta con diferentes tipos de informacion.
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o ADEX DATA TRADE

o Proporciona informacién de acuerdo al tipo de producto de acuerdo a

su partida arancelaria.

o Muestra comparaciones entre los procesos de exportacion e

importacion.

o Proporciona informacion en boletines de comercio exterior y ferias

internacionales.
e OMC

o Proporciona informacion comercial relacionada a barreras no

arancelarias u obstaculos técnicos del comercio.
2.2.2.Desempenfio exportador
2.2.2.1. Definicion

El desempefio o comportamiento exportadores es calificado por varios
investigadores como el resultado que obtiene una empresa exportadora en el
desarrollo de sus actividades empresariales. Habrd algunas empresas que
obtendran un resultado positivo y otras totalmente negativos y, en el interior,
podria haber resultados iguales para una empresa siempre comparandolo con un

periodo de tiempo anterior.

Respecto al desempefio exportador, (Parente-Laverde, Ana & Macias,

Juan, 2020) aseveran lo siguiente:

Las definiciones de desempefio internacional (DI) son tradicionalmente
clasificadas segun su enfoque, el cual puede ser financiero o estratégico. Desde

el primer enfoque el DI es considerado como el nivel en que los objetivos
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financieros de la empresa en el corto y largo plazo se cumplen, los objetivos
econdmicos incluyen la rentabilidad y el crecimiento del negocio en términos
del valor, volumen y sostenibilidad. Desde lo estratégico se concibe el DI de
manera multidimensional pues incluye elementos financieros y no econémicos
tales como resultados de las ventas, utilidades, crecimiento y participacion de
mercados, pero también elementos como la calidad del producto y la experiencia

internacional (Parente & Macias, 2020, p. 925).
2.2.2.2. Importancia

En opinion de Madsen (1998) menciona que en el anélisis de los
resultados, se revel6 que los gerentes de exportaciones carecian de una
definicion precisa sobre como evaluar el desempefio exportador de una empresa.
Esto significa que no tenian criterios absolutos que pudieran aplicarse de manera
uniforme en diferentes empresas. A pesar de considerar esta determinacion
como "imposible”, los gerentes reconocian la importancia fundamental de
evaluar el desempefio exportador, ya que era un indicador indispensable para la

toma de decisiones.

Segun Nguyen (2000) las exportaciones desempefian un papel crucial en
el crecimiento econdémico de los paises, tanto en aquellos desarrollados como en
los que se encuentran en vias de desarrollo. Esto se debe a las significativas
contribuciones tanto a nivel macroeconémico como microeconémico que se

derivan del comercio internacional.
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2.2.2.3. Caracteristicas

Kabagambe, Ogutu, & Munyoki (2012) indican que las caracteristicas
del desempefio exportador se encuentran relacionadas tanto con las empresas

como con los paises en los cuales se constituyen.

En base a la perspectiva de Ural (2009, citado por Kabagambe, Ogutu,
& Munyoki, 2012) menciona que Las implicaciones a nivel nacional se vinculan
con la acumulacion de reservas monetarias extranjeras, el fomento de una mayor
eficiencia productiva y la mejora de los indices de empleo, lo cual se traduce en

un fortalecimiento del crecimiento econémico de la nacion.

Por el contrario, a nivel de empresa, Lu & Beamish (2001, como se
citben Kabagambe, Ogutu, & Munyoki, 2012) sefialan que entre las
caracteristicas principales destacan la utilizacién de los recursos y capacidad
productora, mejora del rendimiento financiero y la ventaja competitiva, y
finalmente que se constituye una base sélida para propuestas de expansion

internacional.

2.2.2.4. Determinantes del desempefio exportador

Para considerar los factores que pueden determinar un excelente
desempefio exportador podemos considerar los siguientes aspectos que las

empresas deben desarrollar.

Segun Gonzales (2019), al medir el desempefio exportador de una
empresa, las variables mas relevantes son aquellas relacionadas con el factor
innovador en el desarrollo de productos. Estas variables incluyen la innovacion

en el producto, el proceso, el marketing y la organizacion. Ademas, destacan que
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la innovacion contribuye a un mejor desempefio exportador, especialmente en

relacién con los productos creados por la empresa.

Por otro lado, con relacion a las variables, las internas, segin Chen,
Sousa y Xinming (2016), se refieren a factores dentro de la empresa que abarcan
la estrategia de marketing de exportacion, las caracteristicas y capacidades de la
empresa, asi como sus caracteristicas de gestion. Por otro lado, los mismos
autores mencionan que los factores externos se dividen en caracteristicas a nivel

de industria y caracteristicas a nivel de pais.

En contraste, segun lo planteado por Ibarra, Gonzélez y Demuner (2017),
se sostiene que el éxito en el rendimiento exportador de una empresa ya sea
pequefia 0 grande, se ve influido por varios factores clave, entre los cuales se
encuentran el precio, la calidad del producto, la innovacion del equipo de trabajo
y la capacidad financiera para hacer frente a cambios internos y externos en la

empresa.
2.2.2.5. Indicadores del comportamiento exportador

a. Participacion de mercado. — Mide las exportaciones del sector del pais
como también las importaciones totales, se encuentra asociado con la

ganancia de la competitividad del pais en cuestion. (Monreal, 2009)

b. Contribucion. — Son las exportaciones totales del pais, donde muestra la
importancia y dependencia relativa de las industrias exportadoras, la
dindmica reflejo las modificaciones en los patrones del comercio

permitiendo inferir tendencias de su diversificacion. (Monreal, 2009)

c. Contribucion del sector. — Son las importaciones totales, si este indicador

aumenta, significa el dinamismo en el comercio internacional, como lo
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menciona (Monreal, 2009) “Se puede dar ¢l caso que las exportaciones de
un sector aumenten al tiempo que disminuye su participacion en el
comercio mundial, lo cual corresponde a una situacion en que el comercio

del resto en los productos crecié mas aceleradamente.” (p. 196)

d. Especializacion. — Este indicador compara la estructura de las
exportaciones del pais con la estructura de las importaciones, (Monreal,
2009) indica que “mide ¢l peso de un sector en las exportaciones del pais

respecto al del mismo sector en el comercio mundial” (p. 196)
2.2.3. Definicion de términos bésicos
Agro exportacion. —

Sector econdmico de productos no tradicionales representados por alimentos y que,
a la fecha y en virtud al cambio de habitos de consumo de la poblacion de paises
industrializados, constituyen una oportunidad de negocio que deberia ser
maximizada por paises, como Per(, poseedores de ventajas competitivas en dicho

rubro y proveedores 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 organizacion.
Inteligencia comercial. —

Es el conjunto de actividades para el andlisis de las tendencias de los negocios
internacionales, particularmente, de las exportaciones a través del uso de

herramientas digitales e infraestructura de datos para la toma de decisiones y que
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contribuyen a que la empresa que hace uso de aquéllas genere una ventaja respecto

a la competencia.
Inteligencia comercial internacional. -

Es el conjunto de herramientas tecnologicas y digitales utilizadas por las empresas
exportadoras o importadoras con la finalidad de obtener informacién que le permita
determinar una eficiente toma de decisiones en cuanto a costos, servicios logisticos,

gestion aduanera, gestion de almacenes y gestion comercial.
Toma de decisiones. —

Es el proceso por el cual se realiza una eleccién entre las diferentes opciones para
desarrollar alguna actividad, normalmente, de caracter comercial o empresarial. Una
gestion eficiente y eficaz de toma de decisiones contribuira a que la empresa alcance
sus objetivos estratégicos y se posicione en el mercado asegurando asi mayores

niveles de crecimiento. (Bustillo, 2020)
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.
Ventaja competitiva. —

Es una caracteristica que distingue a una empresa o persona de acuerdo a su actividad
econdmica. (Porter M. , Ventaja competitiva, 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.
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Desempefio exportador. —

Constituyen el conjunto de resultados que ha obtenido la empresa exportadora como
resultado de sus actividades en un periodo de tiempo determinado. Para medir dicho
indicador, se pueden utilizar una serie de indicadores como las ventas al exterior, su
dinamismo, nimero de empleados, numero de productos o servicios ofrecidos, la
continuidad exportadora, etc. De la evaluacion de dichos factores, se determinara si

una empresa ha tenido o no un desempefio exportador éptimo o deficiente.
Internacionalizacion empresarial. —

Es el proceso por el cual las empresas de un pais determinado se internacionalizan,
es decir, envian sus productos al exterior o prestan servicios a clientes del exterior;
ceden en uso a empresas del exterior sus marcas, procesos, patentes, know how,
formulas o trasladan sus capitales e inversiones hacia otro pais con la finalidad de
desarrollar actividad empresarial (productiva y comercializadora o solo
comercializadora) con lo cual logran su posicionamiento impactando significativa y

directamente en su imagen, prestigio y rentabilidad.
Comercio Justo. —

Es un modelo que busca el respeto de los derechos humanos, las practicas justas y la
proteccion del medio ambiente, mejora los mercados y sus condiciones comerciales,
dignifica el trabajo, fomenta una gestion responsable basada en el respeto de las

culturas, tradiciones y derechos humanos.
Proceso de Internacionalizacion. —

Son una serie de actividades que permite a las organizaciones expandirse al exterior,

ir fuera de sus fronteras. Para ello las organizaciones deben desarrollar sus
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capacidades, politicas y estrategias que le permitan orientarse a mercado exteriores,

el desarrollo de esta estratega es a largo plazo.
Patron de Internacionalizacion. —

Para que haya internacionalizacion deben darse unas ciertas condiciones: similitud
entre los pais extranjeros y nacionales, manejo interno en relacion con el externo,

modo de operaciones similares, etc.
Dinamismo exportador. —

Es un modelo que prueba que hay ventas internacionales, muestra como crecen las
exportaciones y por lo tanto que un pais es competitivo. Es un indicador que mide

las exportaciones.
Competitividad. —

Se refiere a la capacidad de un pais o de una empresa para generar mas riqueza a
comparacion a sus competidores en los mercados mundiales, también, se trata de un
concepto relativo donde se compara el rendimiento de una organizacion con respecto
a otras organizaciones, cuyo principal factor conduce al crecimiento y los niveles de

ingresos de una organizacion u pais.
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Capitulo III: Hipétesis y variables

3.1. Hipotesis
3.1.1. Hipotesis general

La inteligencia comercial internacional se relaciona de manera directa y significativa
con el desempefio exportador de las empresas exportadoras de jengibre de la region

Junin, periodo 2021 — 2022.
3.1.2. Hipdtesis especificas

Seguin Naupas et al. (2018) son las que derivan de la hipotesis general o
principal, estas se formulan en nimero de 2 0 mas. En ese sentido, se plantean las

siguientes hipotesis especificas:

HE;:. El proceso de exploracion se relaciona de manera directa y significativa con el
desempefio exportador de las empresas exportadoras de jengibre de la region Junin,

periodo 2021 — 2022.

HE->. El conocimiento de la informacidon recopilada se relaciona de manera directa y
significativa con el desempefio exportador de las empresas exportadoras de jengibre

de la regién Junin, periodo 2021 — 2022.

HEs. La sistematizacién de la informacion se relaciona de manera directa y
significativa con el desempefio exportador de las empresas exportadoras de jengibre

de la region Junin, periodo 2021 — 2022.

HE4. La toma de decisiones se relaciona de manera directa y significativa con el
desempefio exportador de las empresas exportadoras de jengibre de la region Junin,

periodo 2021 — 2022.



3.2. Identificacion de variables

A continuacion, los detalles de las variables identificadas:

Tabla 4

Identificacion de variables

Variables

Definicién conceptual

Variable Independiente
(Inteligencia comercial
internacional)

Es el conjunto de estrategias y herramientas
enfocadas a la administracion y creacion de
conocimiento mediante el andlisis de datos
existentes en una organizacion. (Carrién & De La
Rosa, 2018)

Variable Dependiente
(Desemperio exportador)

Constituye el conjunto de resultados que ha
obtenido la empresa  exportadora como
consecuencia de sus actividades en un periodo de
tiempo determinado. Para medir dicho indicador, se
pueden utilizar una serie de indicadores como las
ventas al exterior, su dinamismo, ndmero de
empleados, nimero de productos o servicios
ofrecidos, la continuidad exportadora” (Zamora,
2011)

3.2.1.Dimensiones de la variable: Inteligencia comercial

3.2.1.1. Dimension 1: Proceso de exploracion
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La exploracion de la informacion conocida también como exploracion

de datos implica la basqueda profusa y opima de aquélla en el marco de las

herramientas 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 informacién

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, deberd explorar y

enfocarse en la plataforma www.trademap.org en donde encontrara no

solamente ello sino, ademas, otorgamiento de rebajas o exoneraciones
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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 y, con la finalidad de que la empresa realice una exploracion
mas eficiente de la inteligencia comercial, es importante que se apliquen los
valores y se gane la confianza de los clientes, producto ofertado y lo
concerniente a ello, como también comprender el comportamiento del
consumidor. De igual forma, serd importante entender cudl es la manera
adecuada de comunicarnos con el cliente, ya sea en tiempos de crisis o de
crecimiento; de analizar adecuadamente las tendencias en la oferta y demanda
del mercado. EI cumplimiento de este proceso indicara que el uso de la

inteligencia comercial es préspero y adecuado (Bassat, 2011).

3.2.1.2. Dimensién 2: Conocimiento de la informacién recopilada de las

herramientas de inteligencia comercial

Respecto al conocimiento de la informacion, Biblioteca CEPAL (2020)
sefialaba lo siguiente: “La informacion puede convertirse en algo valioso cuando
es usada dentro de un cierto contexto para tomar una accién de manera oportuna
y acertada. Es entonces cuando podemos hablar de conocimiento” (parr. 5). Asi
mismo, se afirma lo siguiente: “Para que la informacion y los datos se conviertan
en conocimiento y por ende en soluciones, las personas deben llevar a cabo las
siguientes préacticas o acciones de creacion y transformacion: comparacion,

consecuencias, conexiones y conversacion” (parr. 5).

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 informacién le



64

genera valor a la organizacion 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 una ventaja competitiva sostenible y solida en el quehacer
empresarial de la organizacion. Dicho modelo propuesto expone los siguientes

pasos:

Figura7

Esquema del sistema de inteligencia comercial

Extraccion inicial
Arquitectura, de datos
. Andlisis de _ .
Planificacion tecnologiay
Feqmer mserin modelamiento de

datos Actualizacién Explotacién ‘
” de datos
periodica de

datos

Nota. Tomado de la revista de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas (Medina,
2012).

3.2.1.3. Dimensién 3: Sistematizacion de la informacion

Garzén (2015) conceptualiza al proceso de sistematizacion de
recoleccion de informacion, afirmando que este procedimiento trata de afianzar
el conjunto de datos. Posteriormente, la informacion atil se utilizara para la toma
de decisiones y la informacion restante no seréd desechada sino almacenada para
futuros analisis. Es esencial que las organizaciones cuenten con informacion
relacionada a su entorno y a sus intereses, ya que, ello permitira que las entidades
empresariales estén alertas ante nuevas oportunidades de negocios y a tomar

decisiones adecuadas frente a posibles amenazas.

Del mismo modo, Barrantes & Pefia (2018) afirman que este proceso

“consiste en consolidar toda la informacién que se obtuvo mediante los
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diferentes métodos que se empled, aqui se separa la informacion que sera Uutil
para la toma de decisiones” (p. 32). En ese sentido, es prescindible organizar y
analizar la informacion 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 proceso de sistematizacion permite
organizar previamente la informacion 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 la informacion relevante.
e Facilita el andlisis de la informacion.
e Favorece una mejor comunicacion entre los miembros de la organizacion
e Contribuye a la transparencia de la investigacion.
e Posibilita el consenso entre las partes involucradas.
3.2.1.4. Dimensién 4: Toma de decisiones

Al respecto, Bravo et al. (2018) refieren que “la toma de decisiones es la
seleccién de un curso de accion entre alternativas, es parte de un proceso
denominado planeacion” (p. 47). Ahora bien, en el contexto de las
organizaciones, es en funcién 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 pueden basarse s6lo en la intuicioén, sino que deben
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sustentarse con informacién. Sin embargo, la clave esta en que la informaciéon

sea clara, relevante, con valor agregado” (p. 34).

Asi mismo, Rodriguez (2011) afiade que, la toma de decisiones abarca
un proceso riguroso y es llevado a cabo en distintos contextos organizacionales.
El objetivo de la toma de decisiones es solucionar problemas, disminuir riesgos
y sobre todo aprovechar las oportunidades. Como consecuencia de ello, las
organizaciones con acertadas decisiones generan ventajas competitivas, un

mejor posicionamiento y adaptarse mejor a los cambios del mercado.

Para Bravo et al. (2018) “la informacion es considerada actualmente un
recurso estratégico de gran importancia para las organizaciones. Contar con la
informacidn necesaria posibilita tomar las mejores decisiones” (p. 46). Es asi
como se reitera la importancia de obtener informacidn atil 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) refieren que “el éxito de una
organizacion esta enmarcado en las decisiones que tome su personal, lo cual
requiere procesar gran volumen de informacion, que esté actualizada, sea veraz

y este completa para que asi, la gerencia tome las decisiones correctas” (p. 17).

Ahora bien, el desarrollo de toma de decisiones a nivel organizacional
continta siendo un tema de averiguacion emergente en los Gltimos 50 afios, por

lo tanto, se reconoce a “la toma de decisiones es una actividad esencial y central
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en las organizaciones de ahi que la misma se asume como una actividad
organizacional primordial” (Olson, 2010, p. 5).

Figura 8
Gestién de informacion y del conocimiento y su impacto en la toma de decisiones

Cultura Informacional "] Garantiza:
* Aprendizaje continuo
Gestion de Informacion Gestion del Conocimiento * Percepcion organizacional
Informacion Conocimiento + Creandn de conocimiento
* Innovacién
Politica Informacional Estrategia { acciones Trae aparejado:
Estrategia Informacional en relacion a la Gestion « Mejores dedisiones
del Conocmiento estratégicas
Infraestructura Procesos de Gestion * Mejor uso y manejo
Informacional del Conocimiento adecuado de la informacion
* Creacidn y uso
Sistemas de Informacion 1 de conocimiento
Procesos Informacionales + Ventajas competitivas
Productos y Servicios de Informacidn I « Fortalezas organizacionales
* Mejor posiconamiento
1 en el mercado
+ Uso eficiente y eficaz
Toma de decisiones organizacionales de la informacion
Decisiones organizacionales y e 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 idonea a la organizacion.
En ese sentido, Alvarado et. al (2018) refieren que la tecnologia se ha convertido
en una herramienta fundamental para las organizaciones, ya que aporta a los
individuos a organizarse y tomar mejores decisiones en el ambito personal y
laboral, es asi como la constante evolucidn de la tecnologia ayuda a la toma de

decisiones en las organizaciones.

En relacion con lo que se explicd anteriormente, se resalta que, al utilizar
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
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a una mejora de la actividad empresarial y, por ende, tener un impacto positivo

en la rentabilidad de la misma.
3.2.2.Dimensiones de la variable: Desempefio exportador

A continuacion, abordaremos y detallaremos las dimensiones que componen a

la variable independiente, en el presente estudio:
3.2.2.1.Dimension 1: Continuidad exportadora

Esta se refiere al periodo de tiempo que transcurre y, a pesar de ello, la

empresa exportadora contintia desarrollando su actividad empresarial.

Al respecto, (Del Rio & Varela, 2006) citados en (Malca & Rubio, 2013)
mencionan que “la continuidad de las empresas en la actividad exportadora
redunda en una mayor experiencia y mejor formacién de los directivos, quienes
influyen en el dinamismo exportador y, por ende, en la continuidad de la
empresa en los mercados internacionales” (p. 56). Es decir, que para una
organizacion dedicada a la exportacion es importante contar con registros o
experiencia continta relacionadas al comercio exterior principalmente con las
exportaciones estas caracteristicas la diferencian de aquellas empresas dirigidas
al mercado local, permitiendo potenciar positivamente el escenario de dicha

empresa respecto a su desempefio exportador.

Como indica (Suarez, 2004) citado en (Malca & Rubio, 2013) “La
antigliedad y la experiencia exportadora se ven reflejadas en un mayor
compromiso con la exportacién, lo que garantiza la continuidad de la empresa
en el ambito internacional” (p. 56). En ese sentido, para permanecer vigente y

constante en esta actividad comercial es necesario implementar estrategias o
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mejoras dentro de los procesos de desarrollo de los productos con el fin de

procurar la continuidad exportadora de la empresa.

Cadena de Valor de una empresa

OAOdV
30 avdiAlLOV

IINFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA 2
ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS ‘ZPO
<
DESARROLLO TECNOLOGICO +

ABASTECIMIENTO

LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA

.§$
INTERNA EXTERNA SERVICIO ég)

| ACTIVIDADES |
PRIMARIAS

Fuente: (Porter M. , 2015)

La figura 9 representa la cadena de valor, donde cada una de las
actividades puede representar una fuente potencial para mejorar o innovar,
permitiendo la diferenciacion dentro del mercado y con ella potenciar la

continuidad exportadora.

Una empresa que tiene afios continuando con su actividad exportadora
constituye un eficiente indicador de su excelente desempefio exportador; por el
contrario, si una empresa constituye una estadistica mas de la mortandad

exportadora, seré el reflejo de un desempefio exportador pesimo.
3.2.2.2.Dimension 2: Dinamismo exportador

Si el crecimiento de las exportaciones que realiza una empresa al mundo
se incrementa en un periodo de tiempo determinado en términos de volimenes,

cantidades y montos, ello constituira un indicador de un alto desempefio
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exportador. Por el contrario, si dichos factores estan a la baja, evidenciara un

desempefio exportador deficiente.

Sobre la dinamica de las exportaciones (Calvache et al., 2019) explican
que “dependiendo de la continuidad de las exportaciones, la tasa de la dindmica
de las exportaciones puede presentar tanto una caida en caso de que la empresa
no presente exportaciones por un determinado periodo de tiempo o un
crecimiento en caso de que la empresa presente continuidad en cuanto a las

actividades de exportacion” (p. 68).

Es importante mencionar que dichas fluctuaciones en el dinamismo de
las exportaciones pueden ser causado por diversos factores segun (Nguyen,
2000) citado en (Malca & Rubio, 2013). Al respecto, (Nguyen, 2000) menciona

que:

En términos microecondémicos, el dinamismo exportador provee a las
firmas de ventajas competitivas que contribuyen a mejorar su posicion
financiera, e incrementar el uso de su capacidad instalada y de la
tecnologia. En este sentido, en medio de un entorno globalizado, las
compaiiias se benefician de la exportacion debido a un incremento en
ventas, economias de escala que originan menores costos unitarios y
que permiten alcanzar mayor rentabilidad, competitividad y

productividad. (p. 53-54)

Por otro lado, “Desde la perspectiva macroecondmica, la actividad
exportadora contribuye al enriquecimiento de las reservas internacionales de
cada pais, a la promocion del empleo y a mejorar el nivel de vida de sus

habitantes” (Nguyen, 2000) citado en (Malca & Rubio, 2013, pag. 53). Por ello
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es importante identificar que, para tener dicho dinamismo exportador, influira

en este aspecto la etapa en la que se encuentre el producto dentro de su ciclo de

vida.

Figura 10

Ciclo de Vida del Producto (CVP)
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Nota. Elaboracion propia en base al texto “Negocios internacionales: ambientes y operaciones” (Daniels et al.,

2018, pp. 233 — 235).

3.2.2.3.Dimension 3: Diversificacién de Mercados

La diversificacion de mercados es una estrategia que logra la apertura, la

visién del mercado de la empresa productora de poder ingresar a nuevos

mercados generandose una mayor amplitud en su vision de exportador. Esto es

afirmado por (Daniels, J. D., et Al, 2018) quienes mencionan, ademas, lo

siguiente:

La exportacion permite a las empresas diversificar sus actividades,
fortaleciendo asi su capacidad de adaptacion a los cambios del
mercado. Pero en lo mas minimo, el desarrollo de clientes en diferentes

mercados reduce la vulnerabilidad a la pérdida de un comprador local.
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Tambien mejora el poder de negociacion con los proveedores existentes

(p. 487).

Asi mismo, utilizar la diversificacion de mercados genera altos puntos
en la posibilidad que el productor logre abrirse campo en el mundo exportador.
Como asevera (Czinkota, M. R. & Ronkainen, I. A., 2019), al hacer uso de la
diversificacion de mercados se puede aprovechar diferentes factores favorables
para la empresa, como las tasas de crecimiento que al estar en nuevos mercados
son diferentes y el poder tener una estabilidad no se vuelve tan dependiente de
un solo mercado; también permite que la empresa determinar su vision frente a

la competencia y asi poder demostrar la capacidad de supervivencia en mercado.

Para que una empresa logre ampliar y diversificar su mercado necesita
contar con una cadena de valor diversificada, ya que contar con diferencias
operacionales genera tener una alta ventaja competitiva en el mercado. Es asi
como (Porter M. , 2015) afirma que “la diversificacion de la compafiia aumenta
el costo de oportunidad del capital y amplia los horizontes de los directivos” (p.

648).

Gracias a la diversificacion de mercados, la empresa puede determinar
nuevos parametros y poder generar mejores ventajas competitivas en el mercado

en el que se desarrolla o en el que pretende ingresar.
3.2.2.4.Dimensidn 4: Condiciones de acceso a los mercados

El acceso a los mercados para las empresas genera altas ventajas para
poder ingresar a un mejor rubor competitivo del mercado; en ese sentido, “las

empresas deben elegir un modo de funcionamiento internacional para cumplir
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con sus objetivos y llevar a cabo sus estrategias” (Daniels, J. D., et al., 2018, p.

523).

La teoria del comercio internacional identifica como barreras u
obstaculos al comercio a los aranceles y a las barreras no arancelarias. Los
primeros son los impuestos de aduana que gravan el ingreso de mercancias
extranjeras a un territorio aduanero nacional. Los segundos estan constituidos
por las regulaciones administrativas, documentarias, burocraticas, sanitarias,
técnicas y procedimentales que los paises imponen sobre los mismos productos
extranjeros. Los paises abiertos a la competencia con los productos extranjeros
abren sus mercados, es decir, reducen sus aranceles y eliminan gradual y
progresivamente sus barreras no arancelarias, constituyen paises de facil acceso.
Por el contrario, si un pais “cierra sus fronteras”, es decir, establece aranceles
altos y mantienen barreras no arancelarias altas y complejas, es un pais de dificil

acceso para los productos extranjeros.

Ahora bien, para evaluar el proceso de internacionalizacion de una
empresa, en general y su fortaleza exportadora para acceder a mercados mas
inaccesibles, en particular, se establece la siguiente regla. Mientras mas
inaccesible sea un mercado, en otras palabras, mientras mas proteccionista sea
un mercado Yy, no obstante, la empresa logro penetrar el mismo, entonces, tendra
un alto nivel de condiciones de acceso al mercado internacional. En sentido
contrario, si una empresa logra penetrar a un mercado en donde las barreras de
entrada son bajas o débiles, la empresa estd internacionalizada, claro esta,

empero, su nivel, en este aspecto, sera bajo.
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Desde otra dptica, (Nolazco, J., 2020) afirma que “la incorporacion de
nuevas empresas a los mercados internacionales requiere mejoramientos
importantes en su productividad para competir exitosamente en estos mercados”
(p. 99). Esasi que, el acceder a nuevos mercados no solo requiere del apoyo del
mercado a ingresar sino también que la empresa cuente con el respaldo
productivo para hacer frente a la competitividad en el nuevo lugar al que se

dirige.

3.3.  Operacionalizacion de las variables

Para Bernal (2016) “operacionalizar una variable significa traducir la variable a
indicadores, es decir, traducir los conceptos hipotéticos a unidades de medicion” (pag. 188).
Asimismo, Herndndez y Mendoza (2018) refieren que, la forma en que se operacionaliza las
variables es fundamental para determinar el método corrector para poder medirlas.
Considerando los conceptos expuestos por los autores, a continuacidn, se muestra la matriz

de operacionalizacion de variables de estudio.
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Variable i Definicion Definicion . . Indicadores Items escala de
. Dimensiones Instrumento L
conceptual operacional medicion
Conjunto de Acceso y disponibilidad a
resultados que ha Con el objetivo de informacion . . 12
obtenido la empresa  determinar la relacién que D1 ﬁomml_ento ydma_lnlplqlamop de 13
en base a sus existe entre el uso de la L erramientas de inteligencia -
tividades d inteli - ial Proceso de exploracion comercial 14
actividades de Inteligencia comercia Frecuencia de uso de informacion Escala likert
comercio exterior internacional y el digitalizada
realizadas en un desempefio exportador de - )
periodo de tiempo  las empresas exportadoras
. L . D2 dentificacion de i L li Muy poco o
determinado. Se de jengibre de la region c imiento de | Identificacion de informacion valiosa 15
califica un Junin, periodo 2021 — . orocmiemode’a Seleccién de informacién actualizada 16 nada
Inteligencia d . i 2022' lectars informacion recopilada de Cuesti . )
Comercial eser_npeno optimo _ . ,_s:e recolectarad las herramientas de uestionario Poco
o deficiente en base  informacion en base a las - . . de encuesta
. . ) inteligencia comercial ©)]
al rendimiento y 4 dimensiones de la Reqular
objetivos cumplidos  variable 1, inteligencia D3 Andlisis de informacion 17 ?4)
de la empresa en comercial, a través de la . o Manipulacion de informacion -
z, L L Sistematizacion de la relevante Bastante
relacion con su aplicacion de la técnica de ] -
o informacion (5)
crecimiento, ventas, la encuesta, como 18 Totalmente
volumen de instrumento al Asertividad para la reduccion y 19
exportacion, cuestionario tipo escala solucidn de problemas y/o riesgos
ndmero de Likert, el cual estara D4 Aprovechar oportunidades 20
mercados, etc. dirigido a las empresas 21

seleccionadas en la
muestra del estudio.

Toma de decisiones

Nota. La tabla, muestra la variable I, su definicion conceptual, su definicién operacional, sus dimensiones y sus indicadores, utilizados en la investigacién. Fuente:
Elaboracidn propia, acorde al contexto.
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Variable ii Definicion Definicion . . Indicadores Items escala de
. Dimensiones Instrumento -
conceptual operacional medicién
Conjunto de Con el objetivo de D1 Permanencia en el mercado
resultados que ha determinar la relacion que Capacidad econémica y financiera
obtenido la empresa existe entre el uso de la Continuidad Exportadora Valor de ventas de exportacion
en base a sus inteligencia comercial Capacidad exportadora
actividades de internacional y el D2
comercio exterior desempefio exportador de Tasa de crecimiento exportador ESCALA
realizadas en un las empresas exportadoras ~ Dinamismo exportador Volumen de exportacién LIKERT
Desempefio periodo de tiempo de jengibre de la region
determinado. Se Junin, periodo 2021 — i i
Exportador califica un 2022,F;e recolectara b3 Ingreso a nuevos mercados . Cueesrt::uneirtz) de 1)
desempefio optimo  informacion en base a las Diversificacién de Identificacion dg n?ercados- (conocimiento Muy poco o
o deficiente en base 4 dimensiones de la mercados de la competencia internacional) nada
al rendimiento y variable dependiente, Posicionamiento en mercados @
objetivos cumplidos  desempefio exportador, a internacionales Poco
de la empresa en través de la aplicacion de 3
relacion con su la técnica de la encuesta, Regular
crecimiento, ventas, como instrumento al D4 Condiciones arancelarias y no arancelarias (4)
volumen de cuestionario tipo escala Barreras de entrada Bastante
exportacion, Likert, el cual estara Condiciones de acceso a Destinos de exportacion )
néimero de dirigido a las empresas los mercados Totalmente

mercados, etc.

seleccionadas en la
muestra del estudio.

Nota. La tabla, muestra la variable I, su definicion conceptual, su definicion operacional, sus dimensiones y sus indicadores, utilizados en la investigacion. Fuente:
Elaboracion propia, acorde al contexto.
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Capitulo IV: Metodologia

4.1. Enfoque de la investigacion

Para la determinacion del enfoque de la investigacion se toma como referencia a lo
expresado por Hernandez y Mendoza (2018) quienes refieren que “los enfoques cuantitativo,
cualitativo y mixto constituyen rutas posibles para resolver problemas de investigacion.
Todos resultan igualmente valiosos y son, hasta ahora, los mejores métodos para investigar

y generar conocimientos” (p. 2).

Respecto al enfoque cuantitativo, Bernal (2016) refiere que se basa “en la medicion
de las caracteristicas de los fendbmenos sociales, lo cual supone derivar de un marco
conceptual pertinente al problema analizado, una serie de postulados que expresen
relaciones entre las variables estudiadas de forma deductiva” (p. 60). Por el lado de la
investigacion cuantitativa, Hernandez y Mendoza (2018) refieren que “con los estudios
cuantitativos se pretende describir, explicar y predecir los fenémenos investigados,
buscando regularidades y relaciones causales entre elementos (variables). Esto significa que
la meta principal es la prueba de hip6tesis y la formulacion y demostracion de teorias” (p.
7). Este enfoque puede definirse como aquel enfoque que se basa en datos objetivos y
estadisticos tratando con fenémenos que se pueden medir con técnicas estadisticas a partir

de los datos recopilados.

Por otro lado, respecto al enfoque cualitativo, Sanchez (2019) menciona que “se
sustenta en evidencias que se orientan mas hacia la descripcion profunda del fendmeno con
la finalidad de comprenderlo y explicarlo a través de la aplicacion de métodos y técnicas
derivadas de sus concepciones y fundamentos epistémicos” (p. 104). Asimismo, Bernal

(2016) refiere que “los métodos de investigacion cualitativa se orientan a profundizar casos
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especificos y no a generalizar. Su preocupacion no es medir, sino cualificar, describir y

comprender el fendmeno social objeto de estudio a partir de rasgos determinantes” (p. 97).

Por consiguiente, la presente investigacion se desarrollé bajo el enfoque cuantitativo,
ya que este enfoque permitio evaluar las variables de estudio “inteligencia comercial” y el
“desempefio exportador” haciendo uso de la aplicacion de un cuestionario, para luego

procesar y determinar la relacion existente entre ambas variables y asi validar las hipdtesis.
4.2. Tipo de investigacion

La investigacion utilizada en la presente investigacion sera la investigacion bésica.
Segun (Naupas, Mejia, Novoa, & Villagémez, 2014), la investigacion basica “Es aquella
que se viene realizando desde que surgid la curiosidad cientifica, por desentrafar los

misterios del origen del universo, de la vida natural y de la vida humana.” (p. 60).

En el presente caso, la investigacion es de tipo basica ya que, se busca incrementar
conocimiento tedrico y cientifico acerca de las variables determinadas materia de la presente

investigacion.
4.3.  Nivel de investigacion

(Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014), mencionan que el estudio correlacional
tiene como finalidad determinar la existencia de la relacién o algun grado de asociatividad
entre dos 0 mas variables de estudio en una determinada muestra dentro de un contexto en
especifico, para ello mencionan que las variables deben ser medidas para luego ser

cuantificadas y analizadas estableciendo asi el grado de vinculacion (p. 93)

Asimismo, tiene como proposito evaluar la relacion que existe entre dos 0 mas
conceptos, categorias, o variables en un contexto en particular. Los estudios cuantitativos

correlacionales miden el grado de relacion entre esas dos 0 mas variables. Es decir, miden
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cada variable presuntamente relacionada ademas miden y analizan la correlacién y tales

correlaciones se expresan en hipotesis sometidas a prueba. (Hernandez, et al, 2003, p.121).
4.4.  Meétodos de Investigacion

Este estudio de investigacion se sustentard en el método cientifico. Segin (Tamayo
& Tamayo, 2012) es un proceso que permite conocer las condiciones que se manifiestan en
sucesos especificos, para luego comprobar o desaprobar hipdtesis que implican conductas
de fenomenos. (Naupas et al, 2014) afiaden que “cuando el método cientifico se aplica al
estudio de problemas pedagdgicos, el resultado es la investigacion educacional. Por esta se
entiende un medio de adquirir informacion util y confiable sobre el proceso educativo” (p.

72).
4.5.  Disefio de investigacion

Habiendo precisado ya el planteamiento del problema, definir el alcance y formular
las hipdtesis, implica seguidamente que desarrollemos nuestro disefio de investigacion que
nos permitira responder nuestras hipotesis. En su versién mas actual, (Hernandez Sampieri
& Mendoza Torres, 2018) mencionan que los disefios no experimentales “Se implementan
sin manipular variables...” y “que se realizan sin manipular deliberadamente variables. Es
decir, se trata de estudios en los que no hacemos variar en forma intencional las variables

independientes para ver su efecto sobre otras variables.” (p. 95).

Bajo este tipo de disefio no experimental, se desarrolla en base a la investigacién
transaccional o transversal, la cual consiste en la recoleccion de datos en un momento
determinado; tiene la finalidad de describir variables y su analisis en la incidencia e

interrelacion en un momento determinado
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4.6. Poblacion y Muestra
4.6.1.Poblacion.

Al respecto, (Carrasco Diaz, 2012) define poblacion como: “El conjunto de
todos los elementos (unidades de analisis) que pertenecen al &ambito espacial donde

se desarrolla el trabajo de investigacion.” (p. 236).
4.6.2. Muestra.

La muestra, segiun (Naupas et al, 2014) “es un subconjunto, o parte del universo
0 poblacion, seleccionado por métodos diversos, que cuenta la representatividad del
universo.; ademas, se involucran en los casos de investigacion por cuanto se
generalizan los resultados de estudio” (p. 89). A su vez, (Carrasco Diaz, 2012)
menciona que “Es una parte o fragmento de la poblacion cuyas caracteristicas
esenciales son las de ser objetiva y reflejo fiel de ella, de tal manera que los resultados
obtenidos en la muestra puedan generalizarse a todos los elementos que conforman

dicha poblacion” (p. 237)
4.6.2.1. Unidad de analisis.

Al respecto (Carrasco Diaz, 2012) menciona que la unidad de analisis
“Es cada uno de los elementos que conforman la base de la muestra y, por

consiguiente, de la poblacion” (p. 238).

Asi pues, la unidad de analisis se encuentra conformada por las 18

empresas exportadoras de jengibre ubicadas en toda la regién Junin.
4.6.2.2. Tamafo de la muestra.

(Carrasco Diaz, 2012) recomienda que “El investigador debe procurar

que el tamafio de la muestra sea proporcional al tamafio de la poblacion y a la
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vez que sea representativa” Para complementar, segiin (Hernandez et al, 2004),
la muestra probabilistica sistematica es “aplicable cuando los elementos de la
poblacién sobre la que se realiza el muestreo estdn ordenados. Este
procedimiento de muestreo se basa en tomar muestras de una manera directa y

ordenada a partir de una regla deterministica, también llamada sistematica.” (p.

95)
4.6.2.3. Seleccion de la muestra

(Carrasco Diaz, 2012) conceptualiza esta seleccidn de la muestra como:
“Uno de los puntos clave y significativos del proceso de investigacion”. Afiade,
asi mismo que, “Las unidades de analisis o los elementos muestrales se eligen
siempre aleatoriamente para asegurarnos que cada elemento tenga la misma
probabilidad de ser elegido” (p. 257). En este caso particular, dado que la
poblacidn esta constituida por 18 empresas, se aplicara la muestra censal la cual
indica que se tomara el mismo nimero que las empresas que conforman la

poblacién.

Empresas exportadoras de Jengibre de la Region Junin

NO

RUC Razon Social Direccion

1

20568617267

20601116431 ELISUR ORGANIC S.A.C.

B JR. LAS FLORES MZA. E LOTE. 4 C.P. VILLA
LA CAMPINA PERU S.A.C. CAPIRI (ESPALDA DE PUESTO DE SALUD
VILLA CAPIRI) JUNIN - SATIPO - RIO NEGRO

AV. MARGINAL NRO. 371 (S72469074 A MEDIA
CDRA DE AV. LIMA) JUNIN - CHANCHAMAYO
- PICHANAQUI

DORA DOROTEA S.A. NRO. SN C.P. SAN ANTONIO (A 200 METRO DE

20539964349 LA ENTRADA DE SAN ANTONIO) JUNIN -

SATIPO - MAZAMARI
CAR.MARGINAL NRO. S/N C.P. YAPAZ BAJO

TROPIC-X S.AC. (572491899 A 1 KM PONTON YAPAZ

20600451317 SANCHIRIO) JUNIN - CHANCHAMAYO - SAN

LUIS DE SHUARO

HAMILLTON FARM PERU CAL.LAS MELLIZAS MZA. G LOTE. 06 A.H.
S.AC. NUEVA ESPERANZA JUNIN - CHANCHAMAYO
- PERENE

20603148879
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AV. MARGINAL NRO. S/N C.P. LA FLORIDA
(ALT KM 25 COSTADO DE IGLESIA

20600861647 LLACTASAC. ISRAELITA) JUNIN - CHANCHAMAYO -
PICHANAQUI
ASOCIACION DE AV. INDUSTRIAL MZA.CLOTE. 1 AVV. LA
7 20602234330 AGRICULTORES SELVA FORTALEZA Il (INTERIOR DE PROCESADORA
ORGANIC DE KION) JUNIN - CHANCHAMAYO -
PICHANAQUI
ASOCIACION
8 20600192249 AGROECOLOGICA NRO. SN A.V. ECOTURIS LAS BRISAS UNION
SOSTENIBLE HIGH (SEC. SANGANI A 100M DE LA CHANCADORA)
MOUNTAIN JUNIN - CHANCHAMAYO - PERENE
9 20568987196 BIOIMPRERIO ARAFAT MZA. A.B ASC. BETHEL (FRENTE DE
S.A.C.-BIO ARAFAT S.A.C. COOPERATIVA SONOMORO) JUNIN - SATIPO -
PANGOA
.
20606088141 ANONIMA CERRADA PICHANAQUI
CAR.MARGINAL KM. 2.00 SEC. VILLA
13 20603529171 RTE AMAZON S.A.C. PACIFICO (FRENTE AL GRIFO PRIMAX) JUNIN
- SATIPO - RIO NEGRO
ES%E]:IGEAD\QID_AA’:ICE)EIIDI\(Z,QT CAR.PRINCIPAL NRO. S/N C.P. VILLA
15 VIRGINIA (SL79273612-A 2CDRAS DE BASE
20604789231 CERRADA-E & MILITAR) JUNIN - SATIPO - RIO NEGRO
GAVILAN EXPORT S.A.C.
AV. INDUSTRIAL MZA. ALOTE. 8 APV. LOS
17 20605609857 SO\é'IAI\EI\IID(}O\AI\DR,EI\T(I)EIISIIUMA CEDROS (572589537 CDRA Y MEDIA
CERRADA COOPERATIVA CENTR) JUNIN -
CHANCHAMAYO - PICHANAQUI
SSOOCII_IES,(Z\BL,JACI:\IEOT\IEIIIT/IL,JA AV. PERU NRO. 1168 URB. MAZAMARI (S
18 20604436134 72654869 COSTADO DE IE SAN JOSE) JUNIN -
CERRADA - SOL PRODUCE SATIPO - MAZAMARI
PERU S.A.C.
AGRO DEVELOP PERU CAR.PRINCIPAL NRO. SN C.P. SAN JUAN DE
19 20604671842 SOCIEDAD ANONIMA CHENI (S82968210 ALT. KM 95 MARGINAL
CERRADA PICHANAKI) JUNIN - SATIPO - RIO NEGRO
CAL.SJMON BOLIVAR MZA. | LOTE. 02 C.P.
20 20602781691 VELO FRUITS S.A.C. MARIA PARADO DE BELLIDO (S 78819714

COSTADO ESTA DE BOMBEROS) JUNIN -
CHANCHAMAYO - PERENE

Nota: Elaboracién propia con registros tomados de Veritrade (2022)

4.7. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

(Carrasco Diaz, 2012) menciona en referencia a los instrumentos de recoleccion de
datos: “...estos cumplen roles muy importantes... y se aplican segin la naturaleza y

caracteristicas del problema y la intencionalidad del objetivo de investigacion.” (p. 58).



4.8.

83

4.7.1. Técnicas

Segun (Bernal C. A., 2010), la técnica de la encuesta se encarga de recolectar
datos de informacion, se fundamenta en un conjunto de preguntas que se preparan para

la obtencién de datos.

En este caso, se empleara la técnica de la encuesta para recopilar datos, sin

cambiar el entorno del espacio laboral.
4.7.2. Instrumento

(Naupas et al, 2014), mencionan que el cuestionario formula preguntas escritas
sistematicamente en una cedula, relacionadas a la hipdtesis de investigacion. Esta
técnica tiene como finalidad recopilar informacién para contrastar las hipotesis de

estudio.
Técnicas estadisticas de analisis de datos.
4.8.1.Confiabilidad.

Al respecto, (Carrasco Diaz, 2012) lo define como: “es la cualidad o propiedad
de un instrumento de medicion, que le permite obtener los mismos resultados al
aplicarse una 0 mas veces a la misma persona o grupos de personas en diferentes

periodos de tiempo.” (p. 339)

Por ende, para la presente investigacion se ejecutara la estadistica inferencial.
(Hernandez et al, 2004) afirman que ésta probara la hipotesis poblacional y permitira
estimar los parametros. Sobre este mismo tema, (Naupas et al, 2014) sefialan que la

confiabilidad ayuda a determinar la significatividad de los resultados.
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Tabla 8
Rangos y Magnitudes de Confiabilidad

Intervalo Descripcion
0,53 a menos Confiabilidad nula
0,54 a0,59 Confiabilidad baja
0,60 a 0,65 Confiable
0,66 a0,71 Muy confiable
0,72a0,99 Excelente confiabilidad
1,00 Confiabilidad perfecta

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

Para evaluar la confiabilidad de los instrumentos se utilizé la siguiente formula para

calcular el coeficiente Alfa de Cronbach:

4.8.1.1. Analisis de confiablidad Variable |

Se toméd una muestra piloto de n=20 empresas exportadoras de jengibre
de la regién Junin, a quienes se aplicé previamente el instrumento, a fin de

evaluar la inteligencia comercial y comprobar la confiabilidad del instrumento.

Tabla 9

Confiabilidad del instrumento - variable |

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N° de items

0,847 8
Nota. Elaboracién propia - Aplicacion del instrumento

Se observa que en la escala de innovacion el coeficiente Alfa de
Cronbach (0,847) presenta excelente confiabilidad (segtn la tabla ...), ya que se

ubica en el intervalo de 0,72 a 0,99.
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Tabla 10

Confiabilidad del instrumento segln items - variable |

Media de escala si Varianza de escala Correlacion total ~ Alfa de Cronbach

el elemento se ha  si el elemento se de elementos si el elemento se
suprimido ha suprimido corregida ha suprimido
il 23,65 35,187 0,775 0,806
i2 23,25 37,566 0,636 0,824
i3 23,45 35,734 0,677 0,817
i4 23,70 38,958 0,485 0,840
i5 23,20 40,379 0,476 0,841
i6 24,05 35,734 0,602 0,827
i7 23,40 34,779 0,595 0,829
i8 23,60 37,411 0,470 0,845

Nota. Elaborado en el software SPSS version 25 a partir de los datos del instrumento

Se observa los resultados de haber aplicado la confiablidad por items, en
el que los items i1, i3 resultan ser algunos de los mas importantes ya que si se

suprime u omite alguno de ellos la confiablidad se reduce.
4.8.1.2. Analisis de confiablidad variable 11

Se tom6 una muestra piloto de n=20 empresas exportadoras de jengibre
de la region Junin, a quienes se aplico previamente el instrumento, a fin de
evaluar el desarrollo del desempefio exportador y comprobar la confiabilidad del

instrumento.

Tabla 118
Confiabilidad del instrumento - variable |1

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N° de items

0,866 8
Nota. Elaboracion propia - Aplicacion del instrumento en la muestra piloto.
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Se observa que en la escala del potencial exportador el coeficiente Alfa
de Cronbach (0,866) presenta excelente confiabilidad (segun la tabla ..), ya que

se ubica en el intervalo de 0,72 a 0,99.

Tabla 12

Confiabilidad del instrumento segln items - variable Il

Media de escala si Varianza de escala Correlacion total ~ Alfa de Cronbach

el elemento se ha  si el elemento se de elementos si el elemento se
suprimido ha suprimido corregida ha suprimido
i0l 24,25 41,882 0,752 0,835
i02 24,15 42,766 0,781 0,834
i03 24,30 41,905 0,726 0,838
i04 24,15 42,029 0,608 0,852
i05 23,95 45,208 0,498 0,863
i06 24,20 41,853 0,582 0,856
i07 24,15 45,082 0,506 0,862
i08 23,70 47,168 0,559 0,857

Nota. Elaborado en el software SPSS version 25 a partir de los datos del instrumento

Se observa los resultados de haber aplicado la confiablidad por items, en
el que los items i01, i02 resultan ser algunos de los méas importantes ya que si se

suprime u omite alguno de ellos la confiablidad se reduce.
4.8.2.Validez.

(Carrasco Diaz, 2012) lo define como: “Este atributo de los instrumentos de
investigacién consiste en que estos midan con objetividad, precisién, veracidad y

autenticidad aquello que se desea medir de las variables de estudio” (p. 336).

Por otro lado, la validez segun (Hernandez et al, 2004), es dar a conocer al
grado en que la variable se pretenda medir con el uso de un instrumento. Esta se somete

al juicio de expertos, asi como de especialistas en el tema de objetivo de estudios.
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Capitulo V: Resultados

5.1. Descripcion del trabajo de campo

e Se encuesto a los gerentes y/o administradores de las 20 empresas exportadoras de

jengibre de la region Junin, periodo 2021 — 2022.

e Luego de dos dias de entregadas las preguntas, se revisé y todos los sujetos de

investigacion respondieron satisfactoriamente la encuesta.
e Luego de ello se elabord la base de datos y se procesaron los resultados.
e Posteriormente, se elaboraron los graficos descriptivos de las variables.

e Se utilizo para la prueba de la hipétesis el estadistico de Rho de Spearman, debido

a que los datos resultantes no provienen de una distribucién normal.
5.2. Presentacion de resultados
5.2.1.Variable inteligencia comercial

Tabla 9

Informacion de la variable inteligencia comercial

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Baja 6 30,0 30,0 30,0
Valido Regular 10 50,0 50,0 80,0
Alta 4 20,0 20,0 100,0

Total 20 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia — Investigacién del campo



Figura 11

Porcentaje de los datos de inteligencia comercial

Porcentaje

Baja

Regular

Nivel inteligencia comercial

Alta

Nota. Elaboracion propia — Investigacion del campo
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Segun la tabla 13 y figura 11 de la variable inteligencia comercial, en la ejecucion

del cuestionario, se observo que el 50.0 %, es decir, 10 empresas poseen una alta inteligencia

comercial; el 30.00%, es decir, 6 empresas tienen baja inteligencia comercial y el 20.0%, es

decir, 4 empresas presentan una inteligencia comercial de nivel regular. Por lo que, mas del

50% de las empresas exportadores de jengibre de la regidn Junin presentan una inteligencia

comercial de nivel regular y alto.
52.1.1.

Tabla 10

Dimension de proceso de exploracion

Informacion de la dimensidn proceso de exploracion

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Inadecuado 2 10,0 10,0 10,0
Regular 8 40,0 40,0 50,0
Adecuado 10 50,0 50,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia — Investigacién del campo
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Figura 12
Porcentaje de los datos del proceso de exploracion

Porcentaje

Inadecuado Regular Adecuado

Nivel proceso de exploracion

Nota. Elaboracion propia — Investigacion del campo

Segln la tabla 14 y figura 12 de la dimension proceso de exploracion de la
informacion, en la ejecucion del cuestionario, se observd que el 50.0%, es decir, 10 empresas
tienen un proceso de exploracion adecuado; el 40.0%, es decir, 8 empresas tienen regular
proceso de exploracion y el 10.0%, es decir, 2 empresas presentan un proceso de exploracion
inadecuado. Por lo que, mas del 50% de las empresas de la muestra de estudio presentan un

nivel de proceso de exploracion entre adecuado y regular.

5.2.1.2. Dimension de conocimiento de la informacién recopilada de las

herramientas de inteligencia comercial
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Tabla 11

Informacién de la dimensién conocimiento de la informacion recopilada de las herramientas de
inteligencia comercial

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélido  Bajo 4 20,0 20,0 20,0
Regular 7 35,0 35,0 55,0
Alto 9 45,0 45,0 100,0

Total 20 100,0 100,0
Nota. Elaboracion propia — Investigacion del campo

Figura 131
Porcentaje de los datos del conocimiento de la informacion recopilada de las herramientas de
inteligencia comercial

50

Porcentaje

Bajo Regular Alto

Nivel conocimiento de la informacién recopilada de las herramientas de inteligencia comercial

Nota. Elaboracidn propia — Investigacion del campo

Segun la tabla 15 y figura 13 de la dimension del conocimiento de la informacién
recopilada de las herramientas de inteligencia comercial, en la ejecucién del cuestionario, se
observd que el 45.00%, es decir, 9 empresas muestran tener un alto nivel de conocimiento
de la informacion recopilada a través de la aplicacion de herramientas de inteligencia

comercial; el 35.00%, es decir, 7 empresas presentan un regular nivel en la dimension
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sefialada y el 20.0%, es decir, 4 empresas presentan tener un nivel bajo conocimiento de la
informacién recopilada. Por lo que, mas del 50% de las empresas de la muestra de estudio
presentan un nivel de conocimiento de la informacion recopilada a través de la aplicacion

de herramientas de inteligencia comercial entre alto y regular.

5.2.1.3. Dimensién de sistematizacion de la informacion

Tabla 12

Informacién de la dimension de sistematizacion de la informacion

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vilido Bajo 3 15,0 15,0 15,0
Regular 8 40,0 40,0 55,0
Alto 9 45,0 45,0 100,0

Total 20 100,0 100,0
Nota. Elaboracion propia — Investigacion del campo

Figura 14

Porcentaje de los datos de la sistematizacién de la informacion

50

Porcentaje

Bajo Regular Alto

Nivel sistematizacion de la informacion

Nota. Elaboracion propia — Investigacion del campo

Segun la tabla 16 y figura 14 de la dimension sistematizacion de la informacion, en

la ejecucion del cuestionario, se observé que el 45.0%, es decir, 9 empresas presentan un
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alto nivel de sistematizacion de la informacidn; el 40.0%, es decir, 8 empresas presentan una
sistematizacion de la informacion de nivel regular y el 15.00%, es decir, 3 empresas
presentan un nivel bajo en la dimensidn sefialada. Por lo que, mas del 50% de las empresas
de la muestra de estudio presentan un nivel de sistematizacion de la informacion entre

regular y alto.

5.2.1.4. Dimensién de toma de decisiones

Tabla 13

Informacién de la dimension de toma decisiones

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Inadecuado 3 15,0 15,0 15,0
Regular 7 35,0 35,0 50,0
Adecuado 10 50,0 50,0 100,0

Total 20 100,0 100,0
Nota. Elaboracion propia — Investigacion del campo

Figura 152

Porcentaje de los datos de la toma de decisiones
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Nota. Elaboracidn propia — Investigacion del campo.
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Segun la tabla 17 y figura 15 de la dimension toma de decisiones, en la ejecucion del
cuestionario, se observo que el 50.0%, es decir, 10 empresas presentan un nivel adecuado
respecto a la toma de decisiones; el 35.0%, es decir, 7 empresas muestran un nivel regular
en la toma de decisiones y el 15.00%, es decir, 3 empresas muestran un nivel inadecuado en
la toma de decisiones. Por lo que, mas del 50% de las empresas de la muestra de estudio

presentan un nivel de toma de decisiones entre adecuado y regular.

5.2.2.Variable desempefio exportador

Tabla 1814

Informacién de la variable desempefio exportador

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Bajo 5 25,0 25,0 25,0
Regular 10 50,0 50,0 75,0
Alto 5 25,0 25,0 100,0

Total 20 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia — Investigacion del campo

Figura 16

Porcentaje de los datos del desempefio exportador

Porcentaje

Bajo Regular Alto

Nivel desemperio exportador

Nota: Elaboracion propia — Investigacion del campo
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Segun la tabla 18 y figura 16 de la variable desempefio exportador, como resultado
de la ejecucion del cuestionario, se observo que el 50.0%, es decir, 10 empresas tienen
regular desempefio exportador; el 25.00%, es decir, 5 empresas tienen alto desempefio
exportador y el 25.00%, es decir, 5 empresas tienen bajo desempefio exportador. Por lo que,

mas del 50% de las empresas presentan entre un regular y alto desempefio exportador.

5.2.2.1. Dimensién continuidad exportadora

Tabla 19

Informacién de la dimensién continuidad exportadora

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Baja 4 20,0 20,0 20,0
Valido Regular 8 40,0 40,0 60,0
Alta 8 40,0 40,0 100,0

Total 20 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia — Investigacion del campo

Figura 17
Porcentaje de los datos de la continuidad exportadora

Porcentaje

Baja Regular Alta

Nivel continuidad exportadora

Nota: Elaboracion propia — Investigacion del campo,
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Segun la tabla 19 y figura 17 de la dimension de la continuidad exportadora, en la
ejecucion del cuestionario se observo que el 40.00%, es decir, 8 empresas, presentan una
alta continuidad exportadora, en la misma proporcion, el 40.00%, es decir, 8 empresas
presentan una regular continuidad exportadora y el 20.00%, es decir, 4 empresas presentan
baja continuidad exportadora. Por lo que, mas del 50% de las empresas presentan entre una

regular y alta continuidad exportadora.

5.2.2.2. Dimension dinamismo exportador

Tabla 2015

Informacién de la dimensién dinamismo exportador

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Bajo 3 15,0 15,0 15,0
Valido Regular 5 25,0 25,0 40,0
Alto 12 60,0 60,0 100,0

Total 20 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia — Investigacion del campo

Figura 18
Porcentaje de los datos del dinamismo exportador

Porcentaje

Bajo Regular Alto

Nivel dinamismo exportador

Nota. Elaboracion propia — Investigacion del campo
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Segun la tabla 20 y figura 18 de la dimension dinamismo exportador, en la ejecucién
del cuestionario se observo que el 60.00%, es decir, 12 empresas muestran tener un alto
dinamismo exportador; el 25.00%, es decir, 5 empresas presentaron regular dinamismo
exportador y el 15.00%, es decir, 3 empresas presentaron un bajo dinamismo exportador.
Por lo que, mas del 50% de las empresas presentan entre un regular y alto dinamismo

exportador segun la encuesta realizada.
5.2.2.3. Dimension diversificacion del mercado

Tabla 2116

Informacién de la dimension diversificacion del mercado

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Bajo 5 25,0 25,0 25,0
Valido Regular 7 35,0 35,0 60,0
Alto 8 40,0 40,0 100,0

Total 20 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia — Investigacion del campo

Figura 19
Porcentaje de los datos de la diversificacion del mercado

Porcentaje

Bajo Regular Alto

Nivel diversificacién de mercados

Nota. Elaboracion propia — Investigacion del campo.



97

Segun la tabla 21 y figura 19 de la dimension de diversificacion de mercado, en la
ejecucion del cuestionario se observo que el 40.00%, es decir, 8 empresas muestran tener
una diversificacion de mercado de nivel alto, el 35.00%, es decir 7 empresas muestran una
regular diversificacion de mercado y el 25.00%, es decir, 5 empresas presentan un bajo nivel
de diversificacion de mercado. Por lo que cerca de la mitad de las empresas de la muestra

de este estudio tienen un alto nivel de diversificacion de mercado.
5.2.2.4. Dimensién condiciones de acceso al mercado

Tabla 2217

Informacién de la dimension condiciones de acceso al mercado

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Bajo 6 30,0 30,0 30,0
Valido Regular 4 20,0 20,0 50,0
Alto 10 50,0 50,0 100,0

Total 20 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia — Investigacion del campo

Figura 203
Porcentaje de los datos condiciones de acceso al mercado

Porcentaje

Bajo Regular Alto

Nivel condiciones de acceso al mercado

Nota. Elaboracion propia — Investigacion del campo.
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Segun la tabla 22 y figura 20 de la dimension de las condiciones de acceso a los
mercados, en la ejecucion del cuestionario se observé que el 50.0%, es decir, 10 empresas
reflejaron tener un alto nivel respecto a la dimension de condiciones de acceso a los
mercados internacionales, mientras que, el 30.00%, es decir 6 empresas mostraron tener
bajas condiciones de acceso a los mercados extranjeros y el 20.00%, es decir, 4 empresas
reflejan tener un nivel regular en la dimension sefialada. Por lo que, méas del 50% de las
empresas de la muestra de este estudio presentan tener entre regulares y altas condiciones

de acceso a los mercados.
5.2.3.Prueba de hipotesis.
5.2.3.1. Prueba de hipotesis general.

La inteligencia comercial se relaciona de manera directa y significativa con el
desempefio exportador de las empresas exportadoras de jengibre de la region

Junin, periodo 2021 — 2022.
Formulacién de Ho y Hu:

Ho: La inteligencia comercial no se correlaciona de manera directa y
significativa con el desempefio exportador de las empresas exportadoras de

jengibre de la regién Junin, periodo 2021 — 2022.
HO: p=0

H1: La inteligencia comercial se correlaciona de manera directa y significativa
con el desempefio exportador de las empresas exportadoras de jengibre de la

region Junin, periodo 2021 — 2022.
H1: p#0

Nivel de significancia: a = 0,05
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e Prueba estadistica: Se utiliza una Prueba no paramétrica: Rho de
Spearman, debido a que las dos variables no provienen de una distribucion
normal, la variable inteligencia comercial (0,000) y la variable desempefio

exportador (0,001).
Regla de decision:
Si p-valor < 0,050 = 5% se acepta H1
Si p-valor > 0,050 = 5% se acepta Ho

Tabla 23
Prueba de la hip6tesis general mediante rho de Spearman

) ) Desempefi
Inteligencia
0
comercial
exportador
Coeficiente de
» 1,000 0,857**
] ) ~correlacion
Inteligencia comercial )
Sig. (bilateral) : 0,000
N 20 20
Rho de Spearman o
Coeficiente de
. 0,857** 1,000
Desempefio correlacion
exportador Sig. (bilateral) 0,000
N 20 20

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota. Datos tomados de SPSS 25.

Conclusion: Al realizar la prueba de Rho de Spearman entre la variable |
inteligencia comercial y la variable 11 desempefio exportador se evidencia que el
nivel de significancia (0,000) es menor al p-valor (0,050=5%). Por ello, se
rechaza la hipdtesis nula (Ho), es decir se acepta la hipotesis alterna (H1), entre

los puntajes de la inteligencia comercial y desempefio exportador, aseveracion
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que se hace para un 95% de nivel de confianza. Asimismo, se obtuvo una
correlacion positiva alta teniendo como coeficiente el valor de 0,857.

Al comprobarse la hipdtesis alterna (Hz), se demuestra la validez de la hipétesis
general de investigacion: La inteligencia comercial se relaciona de manera
directa y significativa con el desempefio exportador de las empresas

exportadoras de jengibre de la region Junin, periodo 2021 — 2022.
5.2.3.2. Prueba de hipotesis especificas.
Hipotesis especifica 1

El proceso de exploracion se relaciona de manera directa y significativa con el
desempefio exportador de las empresas exportadoras de jengibre de la regién

Junin, periodo 2021 — 2022.
Formulacién de Ho y Hu:

Ho: EIl proceso de exploracion no se correlaciona de manera directa y
significativa con el desempefio exportador de las empresas exportadoras de

jengibre de la regién Junin, periodo 2021 — 2022.
Ho: p=0
H1: El proceso de exploracion se correlaciona de manera directa y significativa

con el desempefio exportador de las empresas exportadoras de jengibre de la

region Junin, periodo 2021 — 2022.
H1: p#0
Nivel de significancia: a = 0,05

Prueba estadistica: Se utiliza una Prueba no parametrica: rho de Spearman,

debido a que las dos variables no provienen de una distribucion normal, la
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dimensidén proceso de exploracion (0,001) y la variable desempefio exportador

(0,000).
Regla de decision:
Si p-valor < 0,050 = 5% se acepta H1

Si p-valor > 0,050 = 5% se acepta Ho

Prueba de la hipétesis especifica 1 mediante rho de Spearman

Proceso de exploracion Desempefio exportador

Rho de

Spearman

Proceso de exploracion Coeficiente de correlacion 1,000 0,750™
Sig. (bilateral) . 0,000
N 20 20
Desempefio exportador Coeficiente de correlacion 0,750™ 1,000
Sig. (bilateral) 0,000
N 20 20

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota. Datos tomados de SPSS 25.

Conclusion: Al realizar la prueba de Rho de Spearman entre la dimension
interés por crear vinculos asociativos y la variable capacidad exportadora se
evidencia que el nivel de significancia (0,000) es menor al p-valor (0,050=5%).
Por ello, se rechaza la hipétesis nula (Ho), es decir se acepta la hipétesis alterna
(Ha1), entre los puntajes del proceso de exploracion y el desempefio exportador,
aseveracion que se hace para un 95% de nivel de confianza. Asimismo, se
obtuvo una correlacion positiva media teniendo como coeficiente el valor de

0,750.

Al comprobarse la hipotesis alterna (H1), se demuestra la validez de la hipotesis

especifica 1. El proceso de exploracion se relaciona de manera directa y
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significativa con el desempefio exportador de las empresas exportadoras de

jengibre de la regién Junin, periodo 2021 — 2022.
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Hipotesis especifica 2

El conocimiento de la informacidon recopilada se relaciona de manera directa y
significativa con el desempefio exportador de las empresas exportadoras de

jengibre de la regién Junin, periodo 2021 — 2022.
Formulacién de Ho y Hu:

HO: El conocimiento de la informacion recopilada no se correlaciona de manera
directa y significativa con el desempefio exportador de las empresas

exportadoras de jengibre de la region Junin, periodo 2021 — 2022.
HO: p=0

H1: El conocimiento de la informacion recopilada se correlaciona de manera
directa y significativa con el desempefio exportador de las empresas

exportadoras de jengibre de la region Junin, periodo 2021 — 2022.
H1l: p#0
Nivel de significancia: a = 0,05

Prueba estadistica: Se utiliza una Prueba no paramétrica: rho de Spearman,
debido a que las dos variables no provienen de una distribucion normal, la
dimension conocimiento de la informacion recopilada (0,001) y la variable

desempefio exportador (0,000).
Regla de decision:
Si p-valor < 0,050 = 5% se acepta H1

Si p-valor > 0,050 = 5% se acepta Ho
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Tabla 2519

Prueba de la hipétesis especifica 2 mediante rho de Spearman

Conocimiento de la informacion

recopilada de las herramientas de Desempefio

inteligencia comercial exportador
Rho de Conocimiento de la Coeficiente de 1,000 0,795
Spearman  informacion recopilada de correlacién
las herramientas de Sig. (bilateral) . 0,000
inteligencia comercial N 20 20
Desempefio exportador  Coeficiente de 0,795 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) 0,000
N 20 20

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota. Elaboracidn propia.

Conclusion: Al realizar la prueba de Rho de Spearman entre la dimensién
conocimiento de la informacion recopilada de las herramientas de
inteligencia comercial con la variable capacidad exportadora se evidencia que
el nivel de significancia (0,000) es menor al p-valor (0,050=5%). Por ello, se
rechaza la hipétesis nula (Ho), es decir se acepta la alterna (H1), entre los puntajes
del conocimiento de la informacion recopilada de las herramientas de
inteligencia comercial y el desempefio exportador, aseveracion que se hace
para un 95% de nivel de confianza. Asimismo, se obtuvo una correlacion

positiva alta teniendo como coeficiente el valor de 0,795.

Al comprobarse la hipdtesis alterna (Hz), se demuestra la validez de la hipotesis
especifica 2: El conocimiento de la informacion recopilada se relaciona de
manera directa y significativa con el desempefio exportador de las empresas

exportadoras de jengibre de la region Junin, periodo 2021 — 2022.
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Hipotesis especifica 3

La sistematizacion de la informacion se relaciona de manera directa y
significativa con el desempefio exportador de las empresas exportadoras de

jengibre de la regién Junin, periodo 2021 — 2022.
Formulacién de Ho y Hu:

Ho: La sistematizacion de la informacion no se correlaciona de manera directa y
significativa con el desempefio exportador de las empresas exportadoras de

jengibre de la regién Junin, periodo 2021 — 2022.
HO: p=0

H1 La sistematizacion de la informacion se correlaciona de manera directa y
significativa con el desempefio exportador de las empresas exportadoras de

jengibre de la regién Junin, periodo 2021 — 2022.
H1l: p#0
Nivel de significancia: a = 0,05

Prueba estadistica: Se utiliza una Prueba no paramétrica: rho de Spearman,
debido a que las dos variables no provienen de una distribucion normal, la
dimension sistematizacién de la informacién (0,000) y la variable desempefio

exportador (0,000).
Regla de decision:
Si p-valor < 0,050 = 5% se acepta H1

Si p-valor > 0,050 = 5% se acepta Ho
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Prueba de la hipétesis especifica 3 mediante rho de Spearman

Sistematizacion de la  Desempefio

informacién exportador
Rho de Sistematizacion de la  Coeficiente de correlacion 1,000 0,582**
Spearman informacién Sig. (bilateral) . 0,007
N 20 20
Desempefio exportador Coeficiente de correlacion 0,582** 1,000
Sig. (bilateral) 0,007
N 20 20

**_La correlacidn es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota. Elaboracion propia.

Conclusion: Al realizar la prueba de Rho de Spearman entre la dimension
sistematizacion de la informacion con la variable desempefio exportador, se
evidencia que el nivel de significancia (0,007) es menor al p-valor (0,050=5%).
Por ello, se rechaza la hipétesis nula (Ho), es decir se acepta la hipétesis alterna
(Ha1), entre los puntajes de la sistematizacién de la informacion y el desempefio
exportador, aseveracion que se hace para un 95% de nivel de confianza.
Asimismo, se obtuvo una correlacion positiva media teniendo como coeficiente

el valor de 0,582.

Al comprobarse la hip6tesis alterna (H1), se demuestra la validez de la hip6tesis
especifica 3: La sistematizacion de la informacion se relaciona de manera directa
y significativa con el desempefio exportador de las empresas exportadoras de

jengibre de la regién Junin, periodo 2021 — 2022.
Hipotesis especifica 4

La toma de decisiones se relaciona de manera directa y significativa con el
desempefio exportador de las empresas exportadoras de jengibre de la region

Junin, periodo 2021 — 2022.
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Formulacién de Ho y Hu:

Ho: La toma de decisiones no se correlaciona de manera directa y significativa
con el desempefio exportador de las empresas exportadoras de jengibre de la

region Junin, periodo 2021 — 2022.
HO: p=0
H1: La toma de decisiones se correlaciona de manera directa y significativa con

el desempefio exportador de las empresas exportadoras de jengibre de la regién

Junin, periodo 2021 — 2022.H1: p#0
Nivel de significancia: a = 0,05

Prueba estadistica: Se utiliza una Prueba no paramétrica: rho de Spearman,
debido a que las dos variables no provienen de una distribucion normal, la
dimension toma de decisiones (0,000) y la variable desempefio exportador

(0,000).

Regla de decision:

Si p-valor < 0,050 = 5% se acepta H1
Si p-valor > 0,050 = 5% se acepta Ho

Tabla 27
Prueba de la hip6tesis especifica 4 mediante rho de Spearman

Toma de Desempefio
decisiones exportador
Rho de Toma de decisiones Coeficiente de correlacion 1,000 0,711**
Spearman Sig. (bilateral) . 0,000
N 20 20
Desempefio exportador Coeficiente de correlacion 0,711** 1,000
Sig. (bilateral) 0,000 .
N 20 20

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Nota. Elaboracién propia. Software SPSS version 25
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Conclusion: Al realizar la prueba de Rho de Spearman entre la dimension toma
de decisiones con la variable desempefio exportador se evidencia que el nivel de
significancia (0,000) es menor al p-valor (0,050=5%). Por ello, se rechaza la
hipotesis nula (Ho), es decir se acepta la hipotesis alterna (H1), entre los puntajes
de la toma de decisiones y el desempefio exportador, aseveracion que se hace
para un 95% de nivel de confianza. Asimismo, se obtuvo una correlacion

positiva media teniendo como coeficiente el valor de 0,711.

Al comprobarse la hipdtesis alterna (Hz), se demuestra la validez de la hipétesis
especifica 4: Latoma de decisiones se relaciona de manera directa y significativa
con el desempefio exportador de las empresas exportadoras de jengibre de la

region Junin, periodo 2021 — 2022.
5.3. Discusion de resultados

Se comprueba la validéz de la hipotesis general mediante la prueba estadistica de
correlacion de Spearman, para lo cual iniciamos formulando la hipotesis alterna (H1), que
concuerda la hipotesis general: La inteligencia comercial se relaciona de manera directa y
significativa con el desempefio exportador de las empresas exportadoras de jengibre de la
region Junin, periodo 2021 — 2022, lo cual se comprobo estadisticamente con rs= 0,857 y un

nivel de significancia 0,000.

La tesis tiene coincidencia con el trabajo de investigacion de Rivera (2021) quién en
tesis titulada “Inteligencia Comercial en la Exportacion de prendas textiles de las Mypes del
Emporio Comercial de Gamarra, La Victoria 20217, determino que existe una relacion entre
Inteligencia Comercial y la exportacion de prendas textiles en la Mypes de la muestra de

estudio, esto se validd a través de un coeficiente de correlacion de Rho de Spearman de RS=
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0.569. Por lo tanto, el autor concluye que, a un mayor uso de la inteligencia comercial mayor

sera la exportacion.

Se observan resultados semejantes con la investigacion de Aquino (2021), quien en
su articulo titulado “Inteligencia comercial y su relacion con la comercializacion
internacional de musgo de la empresa Inka Moss, Junin 2021-2022”, encontr6 que la
inteligencia comercial se relaciona de manera positiva muy fuerte con la comercializacion
internacional de musgo mediante un coeficiente de correlacion de Rho de Spearman 0.821;
asi como también, la toma de decisiones y la comercializacion internacional de musgo se

relacionan de manera positiva muy fuerte (sig. Bilateral = 0.000 < 0.05; Rho = 0.877).

De la misma forma, se presenta similitud con los resultados de Loza (2019), quien
en su tesis titulada “Relacion entre la inteligencia de negocios y la competitividad en la
empresa GL Tracker Sur S.A.C”, hall6 que la inteligencia de negocios se relaciona con la
competitividad de la empresa GL Tracker Sur SAC con un indice de 0.84, es decir, ambas
estdn considerablemente relacionadas, con un nivel de significancia menor a 0.01.
Asimismo, mediante la prueba ANOVA logro determinar que inteligencia de negocios (BI)
influye fuerte y positivamente sobre la competitividad destacando sobre los competidores
del mercado nacional. De igual manera, las dimensiones del Bl correspondientes a: sistemas
de informacion, innovacion y toma de decisiones, tuvieron un valor de 0.73, 0.81 y 0.69

respectivamente al correlacionarse con la competitividad.

En esa misma linea, se mantiene coincidencia con los resultados de Larco (2014),
quien en su tesis titulada “Analisis de un sistema de inteligencia de negocios para la
administracion de una base de datos. Caso: Grupo Startv”, determind que la implementacion
de un analisis de inteligencia de negocios (Bl) para el grupo Startv ayuda a incrementar la

rentabilidad en 14,00%, de igual manera, ratifica que el Bl mejora el posicionamiento de la
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empresa, esto debido al aumento de sus ingresos, ademas que ratifica la ventaja de utilizar

la informacion disponible como soporte en la formulacion de estrategias competitivas.

Se encuentra coincidencias también con la investigacion de Carrién y De La Rosa
(2018), quienes en tesis titulada “Aplicacion de la inteligencia comercial para la exportacion
de calzado al mercado chileno como idea de negocio, Comas 2018 concluyen que, mediante
el uso de la herramienta de inteligencia comercial se logra conocer, identificar y analizar
informacidn imprescindible para determinar la exportacion del producto seleccionado como
parte de su investigacion; el empleo y uso de las herramienta de IC influye
significativamente para la toma de decision o eleccion del pais meta teniendo una visién mas

clara en un contexto internacional.

De igual forma, los resultados obtenidos coinciden también con la investigacion de
Malca (2021), ya que en articulo titulado “La inteligencia comercial y su influencia en la
importacion de bombas solares de china para la empresa Sersotec S.A.C.” concluye que
aplicar la inteligencia comercial permite tener contacto con proveedores fabricantes que
ofrecen mejores precios y permiten obtener mayores utilidades. Ademas, la aplicacion de la
inteligencia comercial en la importacion de bombas solares tiene influencia positiva en el

proceso de busqueda de proveedores y el ambito econdémico.

Se observan similitudes en los resultados de la investigacion de Alvan y Tapia (2020)
quienes en su trabajo de investigacion titulado “Aplicacion de la inteligencia comercial y Su
influencia en las exportaciones de mango: una revision sistematica de la literatura cientifica”
concluyen que, la inteligencia comercial tiene un valor para las empresas que se dediquen a
la produccion y exportacion. Asimismo, determinan que la inteligencia comercial es un tema
de interés creciente y cada vez mas las organizaciones requieren la aplicacion de esta
estrategia para obtener informacion actual sobre el mercado global y de esta manera tomar

mejores decisiones al momento de internacionalizarse.
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Respecto a la toma de decisiones, coincidimos también con la investigacion de Tang
(2015), quien su articulo titulado “La inteligencia de mercado en las empresas exportadoras
e importadoras peruanas” investigd como se desarrolla la inteligencia de mercados en las
empresas importadoras y exportadoras peruanas, y de qué manera influye en la toma de
decisiones, determinado asi que son muy pocas las empresas que implementaron
formalmente un programa de inteligencia de mercado en su organizacion. Sin embargo,
hallaron que las que no implementaron refirieron utilizar su experiencia (intuicion) para
tomar decisiones mientras que, las empresas que si realizaron alguna funcién de inteligencia

de mercados asocian la eficiencia con la toma de decisiones sustentada en la misma.

Los resultados mencionados tienen relacion con la investigacion de Carranza et al.
(2022 ) quienes en su tesis titulada “La inteligencia comercial y su relacion con la toma de
decisiones en la empresa Curtiembre Sudamericana S.A.C., 2019” determinaron que la
inteligencia comercial (IC) y la toma de decisiones mediante una correlacién de Pearson se
relacionan significativamente en r = 0,695 con un nivel de significancia de (0,000), ello
indica que cuanto mayor sea el puntaje de la IC, mayor sera la eficiencia en la toma de
decisiones de los trabajadores de la organizacién. Por lo tanto, los autores concluyen que la
inteligencia comercial tiene una relacién muy importante para mejorar la toma de decisiones,
destacando que es una herramienta fundamental para todos los lideres y gerentes que quieran

ejercer el liderazgo en las areas de enfoque de su organizacion.
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Conclusiones

En tesis, se planteé como objetivo general determinar la relacion que existe entre el
uso de la inteligencia comercial internacional y el desempefio exportador de las
empresas exportadoras de jengibre de la region Junin, periodo 2021 — 2022. En cuanto
a la hipdtesis planteada se valido que la inteligencia comercial si se relaciona directa
y significativamente el desempefio exportador de las empresas exportadoras de
jengibre de laregion Junin, periodo 2021 — 2022, ya que se tuvo un nivel de correlacion
positivo rs= 0,750 y un p — valor de (0.000). Con ello se determina que, la inteligencia
comercial se correlaciona con el desempefio exportador de la muestra de este estudio.
Por lo tanto, si aumenta el uso de la inteligencia comercial, también aumenta el
desempefio exportador de las empresas exportadoras de jengibre y si, por el contrario,
disminuye no emplean las herramientas de inteligencia comercial como parte
complementaria a sus operaciones de comercializacion y exportacion, entonces, en la

misma proporcion disminuye el nivel de desempefio exportador de las empresas.

En la tesis, se demuestra la validez de la hipdtesis especifica 1 El proceso de
exploracién se relaciona de manera directa y significativa con el desempefio
exportador de las empresas exportadoras de jengibre de la region Junin, periodo 2021
— 2022, ya que se tuvo un nivel de correlacion positivo rs= 0,857 y un p — valor de
(0.000). Con ello determinamos que la dimensién del proceso de exploracion, como
parte de la inteligencia comercial, se relaciona con el desempefio exportador de las
empresas de la muestra de este estudio. Por lo tanto, si se mejora e implementa un
proceso de exploracién de informacién, aumenta el desempefio exportador de las
empresas exportadoras de jengibre y si, por el contrario, se reducen los esfuerzos en
mejor e implementar un proceso de exploraciéon efectivo, también en la misma

proporcién disminuye el desempefio exportador.
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En la tesis, se demuestra la validez de la hipdtesis especifica 2: EI conocimiento de la
informacidn recopilada se relaciona de manera directa y significativa con el
desempefio exportador de las empresas exportadoras de jengibre de la region Junin,
periodo 2021 — 2022, ya que se tuvo un nivel de correlacién positivo rs= 0,795y un p
— valor de (0.000). Con ello determinamos que la dimensién de cocimiento de la
informacidn recopilada de las herramientas de inteligencia comercial, si se
correlaciona directa y significativamente con la variable desempefio exportador de las
empresas. Por lo tanto, si se dirigen esfuerzos y acciones dirigidas en desarrollar esta
dimensidn, ello generara valor a la empresa, entonces el desempefio exportador de las
empresas exportadoras de jengibre se vera favorecida y, por el contrario, si disminuye

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

En la tesis se demuestra la validez de la hipotesis especifica 3: La sistematizacion de
la informacion se relaciona de manera directa y significativa con el desempefio
exportador de las empresas exportadoras de jengibre de la region Junin, periodo 2021
— 2022, ya que se tuvo un nivel de correlacion positivo rs= 0,582 y un p — valor de
(0.007). Con ello determinamos que la dimension de la sistematizacién de la
informacién, como parte de la inteligencia comercial, si se correlaciona directa y
significativamente con el desempefio exportador de las empresas. Por lo tanto, si se
mejoran e implementan procesos que sistematicen la informacion, el desempefio
exportador de las empresas exportadoras de jengibre se vera favorecida; por el
contrario, si no se lleva a cabo la sistematizacion de la informacién, también en la

misma proporcion, disminuira la correlacion entre ambas variables.

En la tesis, se demuestra la validez de la hipdtesis especifica 4: La toma de decisiones
se relaciona de manera directa y significativa con el desempefio exportador de las

empresas exportadoras de jengibre de la regidn Junin, periodo 2021 — 2022, ya que se
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tuvo un nivel de correlacion positivo rs= 0,711 y un p — valor de (0.000). Con ello
determinamos que la dimension de toma de decisiones, como parte de la variable
inteligencia comercial, se relaciona directa y significativamente con la variable de
desempefio exportador en las empresas. Por lo tanto, al utilizar herramientas de
inteligencia comercial, la empresa tendra un mayor apoyo y soporte para tomar
decisiones, el cual estara respaldado en informacion valiosa y util, por lo tanto, ello

contribuird a aumentar el desempefio exportador de las empresas.
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Recomendaciones

Al haberse validado la hipotesis general, es decir, al haber relacion directa entre la
inteligencia comercial y el desempefio exportador de las empresas exportadoras de
jengibre de la region Junin, éstas tienen que desplegar el maximo de esfuerzos para
capacitar a su personal en el uso de herramientas de inteligencia comercial

internacional; de esta manera, definitivamente, mejorara su desempefio exportador.

Para concretar dicho servicio de capacitacion, las empresas deberian recurrir a sus
sedes municipales distritales, provinciales o regionales para que éstas les organicen la
capacitacion correspondiente. Es obligacion de las entidades estatales promover la
actividad empresarial, mas adn, teniendo los recursos econdémicos y materiales
suficiente para llevar a cabo dicha actividad. En el peor de los casos, estas entidades
estatales -con los presupuestos de los que disponen- deberian contratar los servicios
de empresas consultoras para que brinden a las empresas exportadoras de jengibre de
Junin la capacitacion respectiva en el uso de las herramientas de inteligencia comercial

internacional.

El proceso de exploracion de la informacién es basico para toda empresa que proyecta
su internacionalizacién o pretende profundizarlo. El personal de la empresa capacitado
en el marco de la recomendacion 1 o por si solo, debe ser muy acucioso en la basqueda
de la informacion para poder elaborar, por ejemplo, una matriz de seleccién de
mercado internacional. Para ello, sera fundamental explorar en las herramientas de
inteligencia comercial tipo, Trademap, Siicex, Sunat, Veritrade, etc. la informacion
concerniente a las variables de estudio y, de esa manera, determinar un mercado nuevo
(para una empresa exportadora nueva) 0 un nuevo mercado para una empresa

exportadora que estd posicionada en el exterior. De esta manera, y con el uso de



116

estrategias de promocion, publicidad y una gestion logistica internacional eficaz,
deberia mejorar el desempefio exportador de la empresa.

El conocimiento de la informacion es esencial. Una vez que la empresa ha explorado
la informacion y la ha obtenido y recopilado es fundamental que la conozca, que
interprete su significado y valor y, en base a ello, tome decisiones que contribuyan a
la mejora del desempefio exportador. Siguiendo el ejemplo de la matriz de seleccion
de mercado internacional sefialado lineas arriba, cuando el personal capacitado de la
empresa determine, por ejemplo, los aranceles y las barreras no arancelarias de los
mercados evaluados, debera conocer el contenido de dichas variables o indicadores a
fin de determinar cuél es el mercado de destino mas apropiado en relacién a las
variables analizadas. La acertada decision de elegir un mercado internacional en
funcion al conocimiento de las variables o indicadores de estudio de un mercado
deberéa conllevar a la empresa a mejorar su desempefio exportador.

Sistematizar la informacién implica ordenarla, categorizarla, clasificarla, presentarla
e interpretarla. Solo asi se tomaran las mejores decisiones que permitiran a la empresa
mejorar su desempefio exportador. Siguiendo el ejemplo de la matriz de seleccién de
mercado internacional arriba citado, dicha herramienta llevara a la empresa a
seleccionar un mercado internacional, pero ello no basta, no es suficiente; se requiere
aplicar la segmentacion correspondiente y también el analisis PESTEL del pais
seleccionado. Ello requerira disponer de la informacion que, previamente, la empresa
ha debido sistematizar, es decir, ordenarla, clasificarla e interpretarla para lograr una
acertada decision en cuanto al mercado seleccionado vy, contribuir ello a mejorar el
desemperfio exportador de la empresa.

La informacion explorada, sobre la cual se conoce (conocimiento) y sistematizada

deberad llevar a la empresa a que tome la decision acertada en su proceso de
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internacionalizacion y ello la conduzca a la mejora de su desempefio exportador, es
decir, a su continuidad, dinamismo, permanencia y acceso a mercados. Una toma de
decisiones acertada en cuanto al disefio e implementacion de estrategias sobre los
canales de comercializacion y distribucion a elegir debera conllevar a la empresa a

mejorar su desemperfio exportador.
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Apéndice 01. Matriz de consistencia

Problema general

Objetivo general

Hipotesis general

Variables y dimensiones
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Metodologia

¢Qué relacion existe entre el uso de la
inteligencia comercial internacional y el
desempefio exportador de las empresas
exportadoras de jengibre de la region
Junin, periodo 2021 - 2022?

Determinar la relacion que existe entre el uso
de la inteligencia comercial internacional y el
desempefio exportador de las empresas
exportadoras de jengibre de la regién Junin,
periodo 2021 — 2022.

La inteligencia comercial internacional se
relaciona de manera directa y significativa
con el desempefio exportador de las
empresas exportadoras de jengibre de la
region Junin, periodo 2021 — 2022.

Problemas especificos

Objetivos especificos

Hipdtesis especificas

¢ Qué relacion existe entre el proceso de
exploracion de la inteligencia comercial y
el desempefio exportador de las empresas
exportadoras de jengibre de la region
Junin, periodo 2021 - 2022?

¢ Qué relacion existe entre el conocimiento
de la informacién recopilada de las
herramientas de inteligencia comercial
internacional y el desempefio exportador
de las empresas exportadoras de jengibre
de la region Junin, periodo 2021 - 2022?
;Qué relacion  existe entre la
sistematizacion de la informacion y el
desempefio exportador de las empresas
exportadoras de jengibre de la region
Junin, periodo 2021 - 20227

;Qué relacion existe entre la toma de
decisiones y el desempefio exportador de
las empresas exportadoras de jengibre de la
region Junin, periodo 2021 - 2022?

Determinar la relacién que existe entre el
proceso de exploracion de la inteligencia
comercial y el desempefio exportador de las
empresas exportadoras de jengibre de la
region Junin, periodo 2021 — 2022.
Determinar la relacién que existe entre el
conocimiento de la informacion recopilada de
las herramientas de inteligencia comercial
internacional y el desempefio exportador de
las empresas exportadoras de jengibre de la
region Junin, periodo 2021 — 2022.
Determinar la relacién que existe entre la
sistematizacion de la informacion y el
desempefio exportador de las empresas
exportadoras de jengibre de la region Junin,
periodo 2021 — 2022.

Determinar la relacion que existe entre la toma
de decisiones y el desempefio exportador de las
empresas exportadoras de jengibre de la regién
Junin, periodo 2021 — 2022.

e HEL. El proceso de exploracion se relaciona

de manera directa y significativa con el
desempefio exportador de las empresas
exportadoras de jengibre de la regién Junin,
periodo 2021 — 2022.

HE2. EIl conocimiento de la informacion
recopilada se relaciona de manera directa y
significativa con el desempefio exportador de
las empresas exportadoras de jengibre de la
region Junin, periodo 2021 — 2022.

HE3. La sistematizacién de la informacion
se relaciona de manera directa y significativa
con el desempefio exportador de las
empresas exportadoras de jengibre de la
region Junin, periodo 2021 — 2022.

HE4. Latoma de decisiones se relaciona de
manera directa y significativa con el
desempefio exportador de las empresas
exportadoras de jengibre de la region Junin,
periodo 2021 — 2022.

Variable Independiente:
Inteligencia comercial

Dimensiones:

Proceso de exploracion
Conocimiento de la
informacién recopilada de
las herramientas de
inteligencia comercial
Sistematizacion de la
informacion

Toma de decisiones

Variable Dependiente:
Desempefio exportador

Dimensiones:

Continuidad Exportadora
Dinamismo exportador
Diversificacion de
mercados

Condiciones de acceso a
los mercados

Enfoque o paradigma
Cuantitativo

Tipo de investigacion:
Investigacion Basica

Nivel de investigacion:
Nivel Correlacional

Disefio de investigacion:
Investigacion No Experimental de
corte transversal

Poblacion:
20 empresas

Muestra:
20 empresas

Meétodo general:
Método Cientifico

Técnica:
Encuesta

Instrumento:
Cuestionario
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Apéndice 02. Instrumento de recoleccion de datos

Cuestionario

Instrucciones:

La presente técnica de encuesta busca recoger informacion relacionada con el trabajo de investigacion
titulado “RELACION DEL USO DE LA INTELIGENCIA COMERCIAL INTERNACIONAL EN
EL DESEMPENO EXPORTADOR DE LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE JENGIBRE DE
LA REGION JUNIN, PERIODO 2021 — 2022”. Sobre este particular se le solicita que en las preguntas
gue a continuacion se presentan elija la alternativa que considere correcta, marcando para tal fin con un
aspa (x). Se le agradece su colaboracion.

Confidencialidad: La informacién y datos brindados en el presente cuestionario sera utilizada para fines

academicos y su contenido seré tratado en forma confidencial.
Informacion general:

e  Nombre de la empresa.............

e Cargo que oCUPA......cecuvuenennn.

Instrucciones: Marque la respuesta de acuerdo a su nivel de percepcidn, apreciacion o forma de pensar,
para lo cual tiene 5 opciones de respuesta tal como se presenta.

No Casi Nunca En ocasiones Mayormente Siempre
1 2 3 4 5

De antemano agradecemos su colaboracién, contribucion y tiempo al presente estudio. A continuacion,

responda por favor las siguientes preguntas:

PREGUNTAS VALORACION

11234

Variable I: Inteligencia Comercial

Dimensién 1: Proceso de exploracion

1

2

3

Dimensién 2: Conocimiento de la informacién recopilada de las herramientas de
inteligencia comercial

Dimensién 3: Sistematizacion de la informacion
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Dimensidén 4: Toma de decisiones

8

9

10

Variable dependiente: Desempefio exportador

Dimension 1: Continuidad Exportadora

11

12

13

Dimensién 2: Diversificacion de Mercados

14

15

Dimensién 3: Condiciones de acceso al mercado

16

17

18

Dimensién 4: Dinamismo exportador

19

20

jGracias por su colaboracion
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Considerando que el/la estudiante, en la asignatura Seminario Tesis |, debe elaborar su instrumento de

medicion con la finalidad de que en la asignatura Seminario Tesis Il ejecute tal proyecto; se solicita la

validacion respectiva, para la cual el/la estudiante debe adjuntar el instrumento de recoleccion de datos y la
matriz de consistencia, de la investigacion titulada: “RELACION DEL USO DE LA INTELIGENCIA
COMERCIAL INTERNACIONAL EN EL DESEMPENO EXPORTADOR DE LAS EMPRESAS

EXPORTADORAS DE JENGIBRE DE LA REGION JUNIN, PERIODO 2021 — 2022”.

Instrucciones: Marque con una “X” seglin considere la valoracion 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
. Ll Congruencia Claridad Tendenciosidad
Criterios de Evaluacion
1 12 |3 |4 |5 (1 |2 |3 (4 |5 |1 |2 |3 [4 |5
1. Elinstrumento tiene estructura logica. X X X
2. La secuencia de presentacion de los
. - X X X
items es optima.
3. El grado de complejidad de los items es
X X X
aceptable.
4. Los términos utilizados en las preguntas
. X X X
son claros y comprensibles.
5. Los reactivos reflejan el problema de
. S X X X
investigacion.
6. El instrumento abarca en su totalidad el
. T X X X
problema de investigacion.
7. Lag .preguntas permiten el logro de X X X
objetivos.
8. Los reactivos  permiten  recoger
informacion para alcanzar los objetivos de X X X
la investigacion.
9. !EI .|nstrumento abarca las variables e X X X
indicadores.
10. Lps’ |t.ems permiten contrastar las X X X
hipotesis.
Sumatoria Parcial 32 |15 6 |20 |15 32 |10
Sumatoria Total 47 4 42

Observaciones:

Nombres y Apellidos del Experto: MBA. MIGUEL ALBERTO GALVEZ ESCOBAR Especialidad: NEGOC.

INTERNACIONALES
DNI.: 09296168

Firma:

Ne. Celular: 994975753
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ESCALA DICOTOMICA PARA JUICIO DE EXPERTOS

Apreciacion del experto sobre el

Criterios de Evaluacion Correcto Incorrecto

1. El instrumento tiene estructura légica. X

2. Lasecuencia de presentacion de los items es Optima. X

3. El grado de complejidad de los items es aceptable. X

4. Los términos utilizados en las preguntas son claros y X
comprensibles.

5. Los reactivos reflejan el problema de investigacion. X

6. El instrumento abarca en su totalidad el problema de X
investigacion.

7. Las preguntas permiten el logro de objetivos. X

8. Los reactivos permiten recoger informacion para alcanzar X
los objetivos de la investigacion.

9. Elinstrumento abarca las variables e indicadores. X

10.Los items permiten contrastar las hipétesis. X

Nombres y Apellidos del Experto: MBA. MIGUEL ALBERTO GALVEZ ESCOBAR
Teléfono: 994975753
DNI. N°: 09296168

Firma:
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Ficha de validacion de expertos

Considerando que el/la estudiante, en la asignatura Seminario Tesis |, debe elaborar su instrumento de

medicion con la finalidad de que en la asignatura Seminario Tesis Il ejecute tal proyecto; se solicita la

validacion respectiva, para la cual el/la estudiante debe adjuntar el instrumento de recoleccion de datos y la

matriz de consistencia, de la investigacion titulada: La Innovacion y su relacion con el Potencial

Exportador de las empresas productoras de truchas de las regiones de Junin y Huancavelica, 2022

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

PARA: Congruencia y claridad del instrumento

PARA: Tendenciosidad (propension hacia determinados
fines)

5 = Optimo

4 = Satisfactorio
3 =Bueno

2 = Regular

1 = Deficiente

5 = Minimo
4 =Poca

3 = Regular
2 = Bastante
1 = Fuerte

. . Congruencia
Criterios de Evaluacion 9

Claridad Tendenciosidad

1 2 3

1 2 3 (4 |5 1 2 3 (4 |5

11. El instrumento tiene estructura légica.

X

12. La secuencia de presentacion de los items es
optima.

13. El grado de complejidad de los items es
aceptable.

14. Los términos utilizados en las preguntas son
claros y comprensibles.

15. Los reactivos reflejan el
investigacion.

problema de

16. El instrumento abarca en su totalidad el
problema de investigacion.

17. Las preguntas permiten el logro de objetivos.

18. Los reactivos permiten recoger informacion
para alcanzar los objetivos de la investigacion.

19. El instrumento abarca las variables e
indicadores.

20. Los items permiten contrastar las hipétesis.

Sumatoria Parcial

Sumatoria Total 43

46 42

Observaciones:

Nombres y Apellidos del Experto: MAG. GISSELA H. AHUMADA CHUMBIAUCA Especialidad:

NEGOC. INTERNACIONALES

DNI.: 09304222
943660946

Firma:

N°. Celular:
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Criterios de Evaluacion Correcto Incorrecto
1. Elinstrumento tiene estructura logica. X

2. La secuencia de presentacion de los items es optima. X

3. El grado de complejidad de los items es aceptable. X

4. Los términos utilizados en las preguntas son claros y X
comprensibles.

5. Los reactivos reflejan el problema de investigacion. X

6. El instrumento abarca en su totalidad el problema de X
investigacion.

7. Las preguntas permiten el logro de objetivos. X

8. Los reactivos permiten recoger informacion para alcanzar X
los objetivos de la investigacion.

9. Elinstrumento abarca las variables e indicadores. X

10.Los items permiten contrastar las hipétesis. X

Nombres y Apellidos del Experto: MAG. GISSELA H. AHUMADA CHUMBIAUCA
Teléfono: 943660946
DNI. N°: 09304222

Firma:
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